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La marca Rutéate Free es una idea de negocio que empleó y aprovechó la metodología 
Design Thinking como parte del proceso de ideación. Durante esta etapa se exploró muchas 
necesidades y dolencias de cada uno de los integrantes del grupo para obtener un producto o 
servicio. A lo largo de este trayecto el grupo concluyo en un interés común, “VIAJAR”, es 
allí que nace y comienza el desarrollo del Plan de negocio “Rutéate Free”, afianzado en 
prototipos interesantes que evidenciaban una necesidad existente en el sector turístico 
nacional. 
Rutéate Free es una idea de negocio que crea experiencias de alto valor para el turista 
millennial, con la finalidad de sintetizar información en un solo lugar, generar sentido de 
pertenencia, compartir experiencias únicas, minimizar riesgos y sobre todo ahorrar tiempo. 
La propuesta del plan de negocio que se presenta es única en el mercado nacional. La 
personalización del aplicativo móvil es otro punto diferencial, ya que brinda información 
dinámica de acuerdo a la interacción del turista con la aplicación y su comunidad. Descubrir 
y experimentar formas de hacer turismo vivencial es la originalidad de Rutéate Free. A ello se 
le suma que el Perú es conocido por su autenticidad, cultura ancestral, biodiversidad y 
gastronomía. Sus atractivos turísticos y la importancia de contar con una de las siete 
maravillas del mundo, la ciudadela de “Machu Picchu”, es razón importante para conocer el 
Perú. 
El plan de negocio desarrollará estrategias y acciones competentes para determinar su 
viabilidad en el mercado nacional. Como primer paso, se realizó el estudio de análisis 
externo, con la finalidad de comprobar que existen oportunidades en el sector turístico 
nacional. La investigación de mercado fue cuantitativa con una muestra de 193 personas, de 
la cual un 76% afirma que no disponen de medios virtuales que los ayuden a planificar sus 
xi 
viajes, lo que refuerza la viabilidad del plan de negocio, una interesante propuesta comercial, 
sostenible y escalable en el tiempo. 
La propuesta de valor de Rutéate Free es crear experiencias de alto valor para el 
turista millennial, otorgándole el poder y libertad para planificar, ejecutar y disfrutar 
itinerarios de viaje personalizados; a través de información compartida por la comunidad.  
El objetivo de marketing es posicionar a Rutéate free en el sector turístico para millennials, se 
alcanza el 0.060% de participación de mercado, al término del quinto (5to.) año de operación. 
 
 
1. Objetivo General: 
El objetivo principal del plan de negocio es posicionar a “Rutéate Free” en el sector 
turístico millennial nacional, con un 0.060% de participación de mercado, al término 
del quinto (5to.) año de operación.  
 
2. Descripción de la idea del negocio  
La idea de negocio surge al reconocer una necesidad en el turista millennial, que 
busca poder planificar y ejecutar sus viajes con total libertad.  
Rutéate Free crea experiencias de alto valor para el turista millennial. Proporciona 
información en un solo lugar, ahorra tiempo en la planificación, brinda las mejores rutas 
para viajar, servicios pertinentes durante la ruta y actividades e interacción con la 
cultura turística del país; minimiza riesgos y permite compartir toda esta experiencia con la 
comunidad, lo cual crea un sentido de pertenencia en el usuario. 
Rutéate Free otorga poder y libertad al turista millennial, para planificar, ejecutar, 
disfrutar y compartir itinerarios de viaje personalizados; a través de información generada por 
una comunidad de usuarios denominada “comunidad rutera”. 
El objetivo planteado se obtendrá a través de una aplicación móvil para el turista 
millennial “Rutéate Free”. El aplicativo se dirige a los turistas millennials que prefieren 
recopilar información y viajar por su cuenta, no están conformes con itinerarios de viaje 
restrictivos, con rutas impuestas y horarios rígidos, no les gusta acudir a las agencias de 
viajes pues sienten que limitan su experiencia, resignándose a aceptar una oferta tradicional. 
De acuerdo a los resultados obtenidos de la investigación realizada al segmento de 
usuarios potenciales elegidos (turistas millennials), Rutéate Free ejecutará estrategias 
innovadoras de marketing, comerciales y operativas para posicionarse en el share of wallet 
(parte del presupuesto regular) del mercado meta final. 
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Al tomar como referencia los tarifarios y portafolio de productos de las empresas 
líderes en el mercado de servicios y suscripciones digitales (ver anexo 07), Rutéate Free 
diseña y aplica una simple pero efectiva estructura de monetización para la generación de 
ingresos: suscripciones mensuales y anuales para el uso del aplicativo. Parte de la difusión 
del aplicativo contempla su versión freemium (1 parte gratuita de uso) por 3 meses de prueba 
del servicio, asegurar la creación de experiencias memorables, para luego convertirse en 
un servicio esencial del estilo de vida de los usuarios, vacacionar no importan cuando y 
donde (plan de pago regular mensual). 
Con un atractivo margen promedio de ganancia por suscripción (46.9%) y un Ramp 
up demand (crecimiento de demanda proyectada) potente en un CAGR del 109.1%, Rutéate 
Free se convierte en una oportunidad de negocio rentable.    
En la Figura 1 - Canvas Modelo de Negocio, se plasma la propuesta de valor de 
“Rutéate Free”, que consiste en crear experiencias de alto valor para el turista millennial, 
otorgándole poder y libertad para planificar, ejecutar y disfrutar de itinerarios de viaje 
personalizados a través de información compartida por la comunidad rutera. El 
segmento de clientes a quienes se dirige son hombres y mujeres de 18 a 35 años de edad, que 
radican en la ciudad de Lima y prefieren viajar con libertad. Son catalogados como 
millennials, les gusta crear y compartir contenidos a través de las redes sociales. También 
realizan búsquedas constantes de información, guiándose por las recomendaciones y el valor 
de las mismas.  
La ejecución de Rutéate Free, se inicia con la sinergia y gestión de socios claves, tales 
como proveedores de desarrollo tecnológico móvil, generación de contenido y 
almacenamiento cloud (administración y almacenamiento en la nube de data). Asimismo, la 
selección de proveedores para la ejecución de la publicidad en medios digitales y 
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conocimiento de la marca, constituyen un rol importante en el desarrollo de esta idea de 
negocio.  
El entorno digital brinda la oportunidad de llevar a la acción actividades claves como, 
creación de contenido turísticos, comunicación de rutas de viaje itinerantes, brindar alertas 
preventivas en tiempo real (notificaciones), promocionar el uso del aplicativo, constante 
trabajo de publicidad en medios digitales, regular el contenido y mantener el entorno del 
aplicativo actualizado. 
Rutéate Free se apalancará en su innovadora propuesta de valor para abrirse paso en 
el Ecommerce de turismo que factura más de 2.5 BN de dólares anuales en el Perú. 
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Figura 1. Canvas Modelo de Negocio 
Fuente: Elaboración propia 
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3. Antecedentes 
Dvojak (2019) afirma lo siguiente: Es increíble pensar cómo cambió tan rápidamente 
la forma de comunicar, comprar y viajar. Nuevas experiencias en los destinos se fueron 
sumando gracias a la tecnología, y sobre todo a la telefonía móvil. Estos se han convertido en 
una herramienta indispensable para buscar información online, y es más, el turista actual lo 
lleva consigo durante todo su viaje, es el elemento infaltable.  
Asimismo, el autor manifiesta que los Smartphone son una herramienta y gracias a la 
conexión de internet, el viajero puede organizar completamente su viaje. Es su folleto y guía 
virtual personalizado, se informa del destino a viajar, lee opiniones pro y contra del hotel y 
los servicios adicionales, reserva excursiones, alquila taxi, vive las experiencias de otros en el 
destino a través de fotos y videos. Nos volvimos tan dependientes de su uso, que cuesta 
pensar un mundo sin el teléfono móvil. (Dvojak, 2019). 
En el capítulo I de turismo Smart, el autor afirma que el usuario busca ideas para su 
próxima aventura y comparte sus experiencias en las redes sociales. También reconoce que la 
planificación anticipada de dónde dormir, comprar, etc., ya no es necesaria y que se puede 
tomar en el momento mediante su teléfono. 
Finalmente, Dvojak, (2019) afirma que el internet convirtió a los consumidores en 
usuarios, pasaron de ser los receptores pasivos a ser partícipes activos en la búsqueda de 
ofertas, reseñas y opciones. Los smartphones hace tiempo dejaron de ser sólo un dispositivo 
para hablar por teléfono: ahora son pequeñas computadoras de múltiples herramientas, que 
permiten desde informarse sobre el clima en cualquier parte del mundo, hasta dejar 





3.1 Datos en el Perú 
La Agencia Pickaso (2019) en su publicación sobre la Mobile App Marketing, 
sostiene que “Las grandes funcionalidades y experiencias personalizadas que ofrecen las 
aplicaciones móviles, motiva a que usuarios permanezcan más tiempo en apps. Además, se 
evidencia en el estudio que más del 80% de los minutos móviles en todos los mercados se 
realiza en aplicaciones”. 
La consultora Ariadna Communications Group (2018), indica que el Perú se ubica en 
el sexto lugar de América Latina en cuanto a búsquedas de destinos para viajes en la red, ya 
que 4,500 peruanos buscan paquetes turísticos diariamente en Internet. 
Asimismo, la consultora lista las actividades que más se busca realizar en vacaciones 
en el Perú, como visitas a parques temáticos, a lagos y ríos, playas e islas y a centros 
históricos, entre otros.  
“Viajar es ahora una prioridad para la sociedad, el gran reto para la industria 
del turismo es poder proveer a los clientes de este servicio de un producto que 
no sea masivo, que hable de uno a uno con el usuario y le dé una experiencia 
única” (Andina, 2018). 
En ese mismo sentido, el Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI, 2019) 
elaboró un informe basado en una encuesta nacional de hogares en el cuarto trimestre del 
2018 donde se determinó que el 82% de la población peruana de 6 a más años usa internet 















Figura 3. Hábitos, usos y actitudes hacia la telefonía móvil 2018 
Fuente: Ipsos Apoyo, 2018 
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3.2 Otras tesis y/o trabajos de investigación:  
Existen otros trabajos de investigación que concluyen, que la tecnología favorece al 
sector turismo. Estas tesis comprobaron la viabilidad del proyecto debido a las condiciones 
favorables de la economía y las nuevas tendencias del mercado y hábitos del consumidor en 
las nuevas tecnologías. Salinas et al. (2018), en su trabajo de investigación para el proyecto 
Guía de Turismo Virtual Perú desarrollado para la Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas (UPC), indica en su informe final de tendencias, patrones y conclusiones, una serie 
de características en los usuarios, los mismos que consideraremos para el presente trabajo: 
 El usuario cuenta con un perfil digital y es activo en el mundo virtual. 
 Es un cliente exigente porque conoce las demás ofertas en el mercado (busca 
información). 
 Su principal inconveniente es el desconocimiento de los lugares y de los servicios 
que se encuentran en dicho lugar (restaurantes, hoteles, comisarias, centros de 
salud, museos etc.). 
Por otro lado, Rivero et. al. (2018) plantea el desarrollo de un aplicativo turístico y 
analiza la importancia de tener una herramienta a disposición del cliente las 24 horas del día, 
7 veces a la semana porque “nos los restringe a un horario de oficina”. Este análisis de 
investigación suma a la propuesta de valor de Rutéate Free. Asimismo, en “Servicios y 
Necesidad a cubrir”, Husky manifiesta que no existe una aplicación móvil que consolide 
servicios turísticos en un solo lugar y se propone ser un intermediario entre las agencias 
turísticas y los usuarios. Del mismo modo, identifica a las agencias de turismo como sus 
principales socios estratégicos y permite a través de su plataforma, realizar pagos de los 
servicios turísticos, e incluso, separar asientos de bus. Más adelante, reconoce dentro de sus 
debilidades, que no puede asegurar el servicio de buena calidad de sus socios estratégicos ya 
que, como intermediarios, no tienen control sobre el servicio final. 
10 
Expansión de la cobertura: 
En relación al acceso del servicio de internet, el despliegue y la expansión de 
tecnologías más avanzadas (como la tecnología 4G) permite que el servicio sea brindado con 
mayor calidad a un mayor número de centros poblados. De esta forma, se muestra en la figura 
4, el mapa a diciembre de 2015 (lado izquierdo) y otro a setiembre de 2018 (lado derecho) 










Figura 4. Cobertura de centros poblados con 4G-LTE 
Fuente: OSIPTEL 
Según las cifras que reportan las empresas operadoras, casi todos los centros poblados 
del Perú cuentan con la tecnología 4G, por lo tanto, el 92% de la población de la costa, el 
88% de la Sierra y el 58% de la Selva, pueden hacer uso del servicio de Internet a la 
velocidad 4G-LTE. 
A setiembre de 2018, la cantidad de centros poblados con cobertura 4G ascendía a 
21,228, cifra 12 veces superior a la que se registró en diciembre de 2015 (que corresponden a 
1,732 centros poblados). En términos de población, estos representan el 85% de la población 
aproximadamente. 
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Según la cobertura con tecnología 4G de acuerdo a empresas operadoras, se puede 
indicar que, Bitel cuenta con el mayor número de centros poblados (16,353), seguido de 
Claro (8,506), Movistar (3,741) y Entel Perú (3,631) respectivamente. 
Tabla 1 
Cobertura 4G por empresas operadoras 






Con respecto al uso del servicio “cada vez más fiables” utilizan el del internet móvil a 
mayor velocidad, ya que tienen mayor acceso a tecnologías avanzadas. Así, en el trimestre 
2017-I, el 55.4% de líneas en servicio, accedía como máximo a tecnología 3G y 36.6% a 
tecnología 4G (LTE). 
En contraste, en el trimestre 2018-II, el 36.7% de usuarios de las líneas con servicio 
de internet móvil, alcanzó como máximo la tecnología 3G, mientras que el 58.1% de usuarios 
de líneas accedió a la tecnología 4G (LTE). 
La velocidad 1 de Claro y Movistar (5 Mbps) se refiere al servicio brindado en 
aquellos centros poblados que cuentan con cobertura 4G. La velocidad 2 (10 Mbps) se refiere 
a las empresas denominan comercialmente 4.5G, la misma que es ofrecida en solo un 
subconjunto de dichos centros poblados. 
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4. Análisis del entorno 
4.1. Análisis Pestel 
4.1.1. Factores Políticos 
Tabla 2 
Impacto de las variables del entorno Políticos 
Variable Impacto Decisión 
Estratégica 
Fuente 
El desarrollo del 
turismo es 












Ley N° 29408, 2009. 
 
MINCETUR es quien 
regula toda actividad 
turística 




Ley N° 27790, 2002 
 
Pago de impuestos por 


























Fuente: Elaboración propia   
El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo es la institución del estado que se 
encarga de dirigir, ejecutar, coordinar y supervisar la política de comercio exterior y turismo 
en el país como órgano rector del sector. Además, promueve, orienta y regula la actividad 
turística, con el fin de impulsar su desarrollo sostenible, incluye la promoción, orientación y 
regulación de la artesanía. (Ley N° 27790, 2002). 
Por otra parte, la presente ley reconoce el interés nacional en el turismo y su 
tratamiento como política prioritaria del Estado para el desarrollo del país. En ella se 
presentan los siguientes principios de la actividad turística: 
 Fomento de la inversión privada: El estado fomenta y promueve la inversión 
privada en el turismo que contribuya a la generación de empleo, mejora de la 
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calidad de vida de la población anfitriona y transformación de recursos turísticos 
en productos turísticos sostenibles. 
 Descentralización: el desarrollo del turismo es responsabilidad e involucra la 
participación e integración de los gobiernos regionales, municipales y pobladores 
locales, para el beneficio directo de la población (Ley N° 29408, 2009). 
Por otro lado, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo sostiene que la Comisión 
de Promoción del Perú (PROMPERU) es responsable de la promoción del turismo receptivo 
e interno nacional, que, por convenio con el Ministerio de Industria, Turismo, Integración y 
Negociaciones Comerciales Internacionales, PROMPERU podrá realizar otras actividades 
necesarias para el desarrollo de la actividad turística. (Ley N.º 26961, 1998) 
Se puede indicar que la RM N° 233 - 2019 resuelve aprobar el Plan para la 
Formalización del Sector Turismo 2019-2021, el mismo que tiene como objetivo “fomentar 
la formalización y mejora de la competitividad en la prestación de los servicios turísticos”. 
Dada la coyuntura actual de la pandemia del COVID-19, que se vive a nivel mundial, 
el sector turismo presentó las fases de reactivación con el Decreto Supremo 080-2020-PCM, 
que busca priorizar la salud pública, para ello, el ministerio establecerá protocolos que se 
deben cumplir con todas las medidas de sanidad en las actividades del sector. 
4.1.2. Factores Económicos 
Las principales macro variables del entorno económico tienen que ver con las 
condiciones de un mercado con crecimiento, con proyecciones positivas a nivel país. 
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Tabla 3  
Impacto de las variables del entorno Económicos 
Fuente: Elaboración propia 
Las expectativas económicas en el Perú, se ubican en la tasa de crecimiento de 3% el 
2020 según el reconocido director de Moody's para América Latina, Alejandro Olivo. Sin 
embargo, cabe destacar que el sector del turismo representa cerca del 3,3% del PBI y genera 
1,1 millones de empleos directos e indirectos. Otro factor importante es que dentro del 
turismo se generan actividades económicas como alojamiento, restaurantes, servicios 
financieros, entretenimiento, transportes y agencias de viajes, entre otros.  
Según el estudio realizado por PromPerú (perfil del vacacionista nacional 2018), el 
gasto promedio de los turistas nacionales asciende a 484.00 por viaje, se destaca que el 27% 
ejecuta un gasto promedio de S/ 600.00 por viaje con una estadía promedio de 4 noches. El 
75% de los turistas nacionales vacacionan apalancándose en el ahorro, sin embargo, un 26% 
del mercado deciden vacacionar con la estructura regular de sus salarios, lo que muestra 
una tendencia de incluir al turismo como parte de su estilo de vida.  
4.1.3. Factores Sociales: 
La principal variable se relaciona con las actuales tendencias del turista nacional en el 
mercado local peruano. 
Variable Impacto Decisión estratégica Fuentes 
La economía peruana se acelerará 
en los próximos años, registra 
tasas de crecimiento de 3% en el 
2020 y 3.5% en el 2021. 
Oportunidad Oportunidad en el 
mercado nacional 




El turismo representa el 3,3% del 
PBI generando 1,1 millones de 
empleos directos e indirectos.  
Oportunidad Expansión de portafolio 
de la marca. 
Estimaciones del 
(IEDEP) y de (CCL). 
Las actividades económicas que 
atienden al turismo son 
alojamiento, restaurantes, 
servicios financieros, 
entretenimiento, transportes y 
agencias de viajes, entre otros. 
Oportunidad Definir estrategias para 
las empresas. 
Estimaciones del 
(IEDEP) y de (CCL). 
El Ecommerce dinamiza la 
economía de la región y del Perú, 
en el caso del turismo constituye 
el 70% de sus ingresos. 
Oportunidad Invertir en el desarrollo 
de publicidad orientada 
al turista nacional. 
Entrevista: Rose Rivera, 
CMO Linio Perú – 
Gestión 2019 
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Tabla 4  
Impacto de las variables del entorno Sociales 
Variable Impacto Decisión estratégica Fuentes 
El 29% de los turistas 
vacacionista nacionales 
tiene entre 25 y 34 años. 
Oportunidad Realizar estrategias 
orientadas al uso de la 
aplicación Rutéate Free 
Estudio in, perfil del 
vacacionista nacional 
2018. 
El 88% de los turistas 
vacacionistas busca 
información antes de 












El 98% de los viajeros 
llevan consigo sus smart 
phones durante sus 
experiencias turísticas 
Oportunidad Promover estrategias de 
descarga de la 
aplicación Rutéate Free. 
Estudio “Mobile Travel 
Trends 2019” 
Fuente: Elaboración propia 
Dentro de los factores sociales destaca fuertemente el comportamiento de las nuevas 
generaciones de turistas. De acuerdo al estudio  perfil del vacacionista nacional 2018, el 44% 
de los turistas nacionales son millennials con edades entre 25 y 35 años. El 88% de turistas 
nacionales, buscan información antes de realizar sus viajes a través del internet, el 93% de 
turistas indican que llevar consigo sus smartphones durante sus experiencias turísticas es un 
factor muy importante y el 71% de turistas comparten su viaje a través de sus redes sociales. 
El estudio también informa que, si bien la actividad turística se concentra en los 
feriados calendarios, el 60% viaja durante todo el año y el 50% de los turistas nacionales 
planifican sus viajes con 1 o 2 semanas de anticipación motivados por comentarios y 
experiencias de familiares y amigos (44%). 
Estos factores son relevantes para el plan de negocio “Rutéate Free”, ya que los 
estudios demuestran que los para viajar, los turistas buscan información en internet y a su vez 
comparten las experiencias vividas, lo cual crea una potencial comunidad turística.  
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4.1.4. Factores Tecnológicos 
Tabla 5  
Impacto de las variables del entorno Tecnológicos 
Variable Impacto Decisión estratégica Fuentes 
Beacons, el marketing de 
proximidad y su influencia a 
través de la distribución 
inalámbrica. 
Oportunidad Visión de futuro sobre 
alternativas de 
marketing diferencial. 
AG Control Sensor 
Soluciones para el 
Retail del futuro 
Desarrollo e implementación de 
transformación digital, 
mapeando la ciudad. 
Oportunidad Realizar estrategias 
orientas a la 
digitalización 
Noticia 
 “El Economista” 
Desarrollo de geolocalización 




permitan mostrar rutas 
inteligentes 
Icemed Digital 
Implementación de antenas con 
velocidad 5G 
Oportunidad Desarrollar tecnología 
de software que 
aproveche la nueva 
frecuencia de BA 
Gestion.pe 
Perú se acerca a la 
tecnología 5G 
Fuente: Elaboración propia 
En la actualidad el shopper utiliza su teléfono inteligente para su vida cotidiana, por 
ejemplo: lo acompaña en sus compras, en sus paseos y en sus distracciones (ocio).  
La tecnología Beacons aprovecha este estilo de vida para mejorar la experiencia del 
consumidor y el conocimiento de éste en el momento de su compra. 
Los beacons son unos dispositivos que se vinculan con el móvil del shopper a través 
del Bluetooth. Esta tecnología, aplicada al ámbito del consumo, es extremadamente útil para 
localizar al usuario y, en función de su posición dentro de un establecimiento, enviarle 
notificaciones. Se utiliza beacons en Chile, Uruguay, Colombia, Ecuador, Honduras y 
Panamá y ya están en negociaciones en los demás países de Latinoamérica.  
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Figura 5. Funcionamiento de Beacons 
Fuente: Control Sensor Soluciones para el Retail 
Un smart destination (destino turístico inteligente) es un destino turístico vivo y en 
constante mejora, busca el equilibrio en mejorar la calidad de la experiencia del usuario y la 
calidad de vida de los residentes. La adaptación de sus productos y servicios a los gustos y 
costumbres de sus consumidores constituye en la evolución de un smart destination 
permitiéndolo competir en una economía cada vez más globalizada.  
La geolocalización consiste en identificar ubicación geográfica real de un dispositivo 
digital con conexión a internet. Esta tecnología se encuentra vigente en los smartphones, los 
cuales pueden ser utilizados por diferentes aplicaciones a través del GPS. 
Actualmente esta funcionalidad es utilizada para ubicar geográficamente al 
dispositivo y con ello, poder enviar comunicación personalizada al terminal que a su vez será 
consumida por el usuario final. 
4.1.5. Factores Ecológicos 
Tabla 6  
Impacto de las variables del entorno Ecológico 
Variable Impacto Decisión Estratégica Fuentes 
La contaminación del agua de los 
ríos es causada principalmente por el 
vertimiento de relaves mineros, 
aguas servidas urbanas y desagües 
industriales a lo largo de todo su 
cauce. 
Oportunidad  El turismos vivencial y rural, 
fomenta el activismo por el 
cuidado del medio ambiente, crea 
la oportunidad para Rutéate Free, 
de hacer la diferencia con su 




Fuente: Elaboración propia 
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La tendencia ecologista en el Perú continúa en crecimiento a nivel de adeptos, aunque 
con muy pocos resultados tangibles. El cuidado de la ecología y ecosistemas en cada región 
de país es responsabilidad no solo del gobierno, sino de las empresas privadas y las 
comunidades que habitan cada localidad. 
De acuerdo al último estudio técnico realizado por el INEI (2020), uno de los 
principales recursos naturales para la vida – El agua – viene con tasas incrementales de 
contaminación en hierro y plomo, debido al descuido de múltiples actores que ocasionan el 
descontrol en relaves mineros, aguas servidas urbanas y desagües industriales, que a su vez, 
las regulaciones estatales no logran contener. Es aquí donde las empresas privadas, iniciativas 
de colectivos sociales y hasta el visitante extranjero, pueden tener un rol importante y de gran 
impacto ambiental en la conservación de los ríos y sus afluentes. 
Rutéate Free busca y visiona ser la comunidad más grande de turistas a nivel nacional 
Con esta fuerza de convocatoria, tiene gran oportunidad de hacer la diferencia a través del 
ecoturismo, turismo vivencial y rural, se crea campañas de conciencia medio ambientalistas, 
pone en escena la mejora del Perú para las futuras generaciones. 
Una gran comunidad vela por el desarrollo sostenible del ecosistema donde habita y 
esto debe ser parte de los grandes objetivos que Rutéate Free puede adoptar para el desarrollo 
del turismo y el país en su conjunto. 
4.1.6. Factores Legales 
Tabla 7 
Impacto de las variables del entorno Legales 
Variable Impacto Decisión estratégica Fuentes 
Ley de protección de 
datos personales.  
Nº 29733 
Oportunidad Crear mecanismos transparentes de 
seguridad en la información, 
concretos para el usuario, mismos que 
generen confianza 





Fuente: Elaboración propia 
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Rutéate Free empleará políticas para la protección y cuidado de datos personales, así 
como el contenido post creado por la comunidad rutera; siempre amparado en el marco legal 
establecido.  
La aplicación y sus funcionalidades, se basan en la interacción constante con el 
cliente, desarrollo de contenido personalizado conforme al incremento de uso y creación de 
rutas de información personal, que permitan la generación de mayor contenido valioso para 
todo aquel que desee compartir experiencias, pero todos estos beneficios deben estar 
acompañados de políticas internas correctamente reguladas. 
Para el cliente de las futuras generaciones, es muy valioso, tener todos los medios 
disponibles para someter a auditoría el manejo de los datos que brinda a las empresas, 
capacidad de dar de alta y baja al tratamiento de sus datos cuando así lo desee y tener acceso 
a la trazabilidad de los mismo, flujo de uso y empleo final, sin duda un gran reto para el 




5. Plan Estratégico 
5.1. Objetivo General 
Posicionar a Rutéate free en el sector turístico para millennials, que alcanza el 0.060% 
de participación de mercado, al término del quinto (5to.) año de operación. 
 
5.2. Objetivo específico 
 Alcanzar 11 934 suscripciones al aplicativo Rutéate Free, como punto de 
equilibrio base para el flujo transaccional, al término del primer (1er.) año de 
operación. 
 Mantener un ticket de venta ponderado (neto) superior a los S/ 27.68 y un margen 
de contribución ponderado (neto) de 46.9% por transacción, durante el primer 
(1er.) año de operación. 
 Culminar la versión 2.0 Rutéate Free Market Place, al término del tercer (3er.) 
año de operación, para la escalabilidad del modelo de negocio. 
 
5.3. Misión  
Crear experiencias de alto valor para el turista millennial otorgando poder y libertad 
para viajar a través de un disruptivo aplicativo móvil Rutéate Free. 
 
5.4. Visión   
Ser la comunidad turística más grande del país. 
 
5.5. Valores: 
 Aventura: Actitud permanente por descubrir nuevas formas de crear experiencias. 
 Perseverancia: Nunca claudicar en los objetivos y metas. 
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 Originalidad: Ser modelos a seguir en el servicio que brindamos a los usuarios. 
 Respeto: Velar por la protección del usuario y los colaboradores.  
 Disrupción: Empoderamiento de la imaginación e innovación permanente. 
Cooperación: Fomentar los esfuerzos y acciones por el bien común 
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6. Análisis Interno 
6.1. Análisis FODA 
6.1.1. Estrategias De Crecimiento 
 F1-O2: Otorgar descuentos en servicios ruteros primarios (markets, gasolineras, 
peajes, parkings) por la creación de contenido en el aplicativo Rutéate Free. 
 F4-O1: Alianza estratégica con empresas de servicios turísticos (alojamiento, 
alimentación y traslado) para crear un programa integral de beneficios útiles para 
el usuario por la creación de contenido en el aplicativo Rutéate Free. 
 F1-O6: Integración de interfaz personalizada para el usuario, de acuerdo a 
preferencias de búsquedas, lugares visitados y validados, nuevos destinos 
descubiertos.  
 F6-O5: Creación de campañas publicitarias, se destacan las actividades realizadas 
por los usuarios en sus viajes y el vínculo generado con la comunidad. 
6.1.2. Estrategias De Defensa 
 F1-A2: Implementar la versión Rutéate Free 2.0 Market Place, para el canal B2B 
(plataforma para empresas), al superar las 76 000 suscripciones, con lo cual se 
monetiza de la data creada y expansión del modelo de negocio. 
 F6-A7: Campañas publicitarias segmentadas al 20/80 de usuario con banners 
interactivos beneficios Rutéate Free (información PromPerú). 
 F7-A7: Destacar mejoras del aplicativo Rutéate Free en función de las 






6.1.3. Estrategias De Refuerzo 
 D2-O2: Campañas comerciales con descuentos “relámpagos” en paquetes 
mensuales para el target millennials extranjeros con estadías cortas (incremento 
de usuarios). 
 D3-O1: Convenio con entidades educativas relacionadas al turismo, para realizar 
activaciones o eventos Rutéate Free que incrementen la cartera de usuarios. 
 D2-O6: Implementación software de gestión KPIs (Keep Performance Indicator) 
Rutéate Free: ingresos, ratios de gastos, tasas de abandono, NPS, ROI 
Publicitario.  
 D4-05: Campañas de responsabilidad corporativa con usuarios destacados y 
micro influencers, generar valor diferencial frente a la competencia: “No me 
quites mi niñez, tú haces la diferencia”. 
6.1.4. Estrategias De Refuerzo, reconversión o retiro 
 D1-A6: Implementar software de inteligencia artificial para detección de 
contenido inapropiado, administración de contenido, respuestas frecuentes y 
asistencia en la ruta. 
 D4-A7: Relanzamiento de imagen Rutéate Free cada 02 años, en función del 
comportamiento y preferencias de la comunidad rutera.  
 D3-A1: Venta de franquicias Rutéate Free a empresas emergentes relacionadas 




6.2. Fuerzas de Porter:  











Figura 6. Fuerzas de Porter 
Fuente: Elaboración propia 
6.2.1. Nuevos Entrantes  
Cada vez son más las empresas que realizan ventas a través de las redes sociales, 
páginas web y desarrollos de plataformas digitales propias. Sin embargo, Rutéate Free 
sostiene una propuesta de valor original y sumamente diferenciada en la creación de 
experiencias memorables, a través de la interacción de una comunidad viajera (rutera). El 
posicionamiento de Rutéate Free en la mente del consumidor como un referente del turismo 
vivencial, permite crear barreras de entrada sobre la tradicional forma de obtener servicios 
turísticos. 
Por otro lado, el mercado del turismo vivencial para el millennial, aún se encuentra 





Los proveedores serán, los desarrolladores de software, agencias de publicidad 
digitales y empresas de implementación de Ecommerce.   
El poder de negociación es BAJO debido a que las condiciones del mercado cuentan 
con tarifas de servicio estándar. Actualmente en el país, existen más de 450 empresas 
desarrolladoras de software según APESOFT – Asociación Peruana de Software y 
Tecnologías.  
Por otro lado, la relación con los otros tipos de proveedores como servicios 
mobiliarios, publicitarios, audio y video cuentan con una oferta creciente que permite la 
sostenibilidad de la inversión como recurso global del desarrollo para una empresa digital. 
6.2.3. Clientes 
El cliente final es el viajero que descarga gratuitamente la aplicación, su poder de 
negociación es ALTO, ya que decide adquirir o no los paquetes de servicios. Según las 
recomendaciones de otros usuarios que hayan decidido reforzar nuestra propuesta de valor. 
Las estadísticas de hoy, muestran que, de cada 10 usuarios que descargan una app, 
solo 2 las mantienen activas por los siguientes 6 meses. En definitiva, un reto sumamente 
difícil para cualquier startup que desee ingresar al Ecommerce (comercio electrónico). 
Al tener un mercado exponencial y específico del turismo, la creciente tendencia de 
nuevas formas de vivir las experiencias de viaje, cautivar a los millones de internautas, 
provee al cliente de un ALTO poder de negociación en este mercado potencial. 
6.2.4. Rivalidad de la industria 
Actualmente, existe en el mercado un aplicativo llamado TRAVEL PERÚ diseñado 
por PROMPERU, que se encuentra como primera opción en distribuidores como Google Play 
y cumple funciones similares a Rutéate Free, sin embargo, esta app no se encuentra 
actualizada (última actualización data de noviembre 2017), y cuenta con problemas para 
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ingresar. Cabe resaltar que este aplicativo por ser del Estado, su principal objetivo es poder 
generar una mayor difusión del turismo en el Perú y no de lucrar (se descarga de manera 
gratuita).  
El poder de negociación frente a clientes existentes es sumamente ALTO, ya que la 
principal diferencia es la creación de experiencias y una comunidad nicho que pondrá sobre 
la balanza, el poder de elegir libremente ante la oferta tradicional de paquetes turísticos 
estandarizados y parametrizados. 
6.2.5. Productos sustitutos 
Los productos sustitutos son:  folletos (físico y virtual), páginas web (muestran 
diferentes lugares a donde viajar), actividades turísticas virtuales por redes sociales, 
actividades familiares u otras que puedan competir con la propuesta de valor. 
Cabe resaltar que, si bien los productos o actividades sustitutas ejercen poder de 
negociación sobre Rutéate Free, sigue siendo BAJO, ya que la experiencia de planificar un 
viaje y todo el ecosistema de experiencias que esto conlleva, siempre generará predilección 
en la comunidad rutera y potenciales usuarios del aplicativo. 
 
6.3. Ventaja Competitiva 
 Poder y libertad para tu viaje, permite obtener las mejores rutas, servicios o 
actividades turísticas, creando un itinerario personalizado para el turista 
millennial, todo en un solo lugar.  
 Crea y comparte experiencias memorables, permite buscar y obtener 
información relevante a través de experiencias de alto valor de la comunidad 
rutera. 
 Servicios de alertas en tiempo real, para que vea el valor del tiempo prime en 
todo su itinerario de viaje. 
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 Comparte tu aventura, los productos Rutéate Free permiten compartir los 
beneficios a otros ruteros que estén dispuestos a hacer crecer la comunidad. 
 Nunca te quedes sin conocer un destino, modalidad descarga de mapas off line, 




7. Análisis de Mercado 
7.1. Tamaño de mercado total  
Contemplándose las estimaciones y proyecciones publicadas por el INEI (2020), se 
determina que en el Perú existen 32 625 948 millones de peruanos en el año 2020. 
 
7.2. Tamaño de mercado disponible 
De los 32 625 948 de peruanos que habitan en el Perú, la provincia de Lima alberga 
a 9 674 755 millones de habitantes, los cuales representan el 29.7% del total de la 
población.  
De acuerdo al estudio realizado por la Asociación Peruana de Empresas de 
Inteligencia de Mercados - APEIM, contenido en el informe: Perfil del Vacacionista Nacional 
2018 publicado por el Ministerio de Comercio Exterior – Turismo MINCETUR y 
PROMPERÚ, el 66% de la población en Lima Metropolitana concentra los niveles 
socioeconómicos “B y C” equivalentes a 6 385 338 millones de habitantes. El informe 
reporta que un 30% de la población peruana vacacionó durante el año, lo cual segmenta el 
mercado disponible a 1 915 601 millones de habitantes. De este grupo, el 44% pertenece a 
la generación millennial, es decir 842 865 mil turistas nacionales.  
 
7.3. Tamaño de mercado operativo final 
El mercado operativo final se proyectó con estrategias de investigación de mercado a 
través de un enlace landing page que ayudó a determinar la deseabilidad e interés por el 
aplicativo Rutéate Free, para obtener una muestra porcentual del mercado disponible actual.  
Se empleó a Facebook como intermediario para la difusión del prototipo del aplicativo 
Rutéate Free, a través de una fan page segmentada al público objetivo definido. 
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De acuerdo a los resultados que se obtuvieron del enlace landing page, un 23% de 
usuarios otorgaron sus datos para obtener una suscripción al aplicativo Rutéate Free, 
con lo que se corrobora la deseabilidad del mismo. De las 112 visitas al portal Rutéate 
Free, 26 potenciales usuarios ejecutaron registro satisfactorio. (Fuente. Analytics 
LounchRock Rutéate Free, 2019). Para ampliar información ver anexo 2. 
La segmentación del mercado operativo final se proyecta a 193 859 mil potenciales 
usuarios (23% del mercado millennials vacacionistas), como se puede apreciar en la Figura 7 
- Análisis de mercado.  
A futuro se ejecutará estudios de mercado (anuales) para afinar las proyecciones del 
mercado potencial y usuarios interesados en el aplicativo Rutéate Free. 
 
Figura 7. Análisis del mercado 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.4. Potencial de crecimiento del mercado 
Se espera que el turismo interno peruano experimente una tasa de crecimiento media 
anual para el período 2018 - 2021 de 4,0% (OTP, 2018), a ello se suma la participación 
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constante del estado peruano en promover el turismo interno a través de feriados largos, lo 
cual contribuye a que las personas tengan el interés de viajar a destinos turísticos ya 
conocidos, así como a nuevos lugares turísticos, incentivados por la aventura y las ganas de 
explorar destinos insospechados. 
El Ecommerce en el Perú y sus proyecciones de crecimiento 
 El comercio electrónico en el Perú alcanzó un crecimiento notable, y logra un 14% de 
crecimiento anual, ingresos por más de USD 4000 mil millones que lo posiciona en el sexto 
lugar con respecto al volumen de ventas Ecommerce de la región Latinoamérica, al cierre del 
2019. El Internet tiene una tasa de penetración de 65% en la población peruana, además de 
ocupar el quinto lugar como país más poblado de la región. 
 
Figura 8. Resultados Ecommerce Perú Análisis del Mercado  
Fuente: Diario Gestión 
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Tabla 8  
Proyección Ecommerce Perú 
 
Fuente: CAPACE - Cámara Peruana de Comercio Electrónico 
De acuerdo a un artículo publicado en el diario Gestión.pe en 2019, el crecimiento 
promedio del Ecommerce en el Perú se mantuvo en 14% anual, y proyecta un crecimiento 
promedio del 12% hasta el 2023. Esto brinda condiciones optimistas para desarrollar una 
mayor oferta de servicio y productos digitales en el país, sobre todo en nichos emergentes 
como el eco turismo, turismo activista y otras actividades socio culturales. 
Por otro lado, el artículo publicado por el portal web Ecommercenews.pe, que emplea 
el estudio realizado por statista.com, informa que la participación del sector turismo y viajes a 
través del Ecommerce en el Perú, representa el 63% del volumen de ventas con un 













Figura 9. Gasto de Ecommerce por Categoría 
Fuente: Statista.com 
El turismo representa una categoría importante para el sector Ecommerce en el Perú.  
De acuerdo al portal Gaeapeople.com el turista digital cada vez desarrolla mayor experiencia 
en las búsquedas de información, si bien todas las personas han aprendido a consultar 
websites formales, creen poco en la comunicación o publicidad dirigida. Los turistas digitales 
leen con atención todas las opiniones y comentarios de los diversos usuarios (positivos o 
negativos), para crear su propia valoración y con ello la toma de decisiones o preferencias; 
sin duda alguna las comunidades de usuarios en el Ecommerce se transforman en actores 
fundamentales para la validación de productos y servicios ofertados. Rutéate Free, toma en 
consideración esta realidad, busca la creación de una comunidad viajera, que promueva la 
creación de contenido a partir de experiencias memorables, generadas por los servicios que 
ofrece el aplicativo.  
En función del panorama económico, la proyección de crecimiento para el sector 
Ecommerce Perú hasta el 2023, en específico en la categoría turismo, se culmina el análisis 
del mercado meta con la siguiente proyección de participación de mercado para Rutéate Free 
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PERÍODO VENTAS Crecimiento % MS %
AÑO 1 280,598 0.003%
AÑO 2 841,795 200% 0.009%
AÑO 3 2,104,488 150% 0.023%
AÑO 4 3,577,630 70% 0.040%
AÑO 5 5,366,444 50% 0.060%
 ECOMMERCE PERÚ 2019 14,360,000,000 100%
TURISMO 8,975,000,000 63%
PARTICIPACIÓN DE MERCADO - Rutéate Free
de los próximos 5 años de operación, y se logra conseguir el objetivo general del presente 
plan de negocio. 
Tabla 9  









Fuente: Elaboración propia 
 
7.5. Estacionalidad 
 Los servicios turísticos suelen consumirse más en fechas como feriados largos, fiestas 
patrias, y en vacaciones de verano. Asimismo, también se genera una alta demanda los días 
considerados como Cyber days (Día de grandes ofertas y promociones en internet), días 
donde el Ecommerce (comercio electrónico) tiene una alta demanda. 
 
7.6. Competencia local y mundial 
7.6.1. Competidores actuales:  
Principales competidores directos. 
Viajes en Grupo S.A.C: 
Empresa turística privada dedicada solo a viajes en grupo proyectados, diseñados, 
organizados y dirigidos a toda persona que quiera compartir viajes inolvidables en grupo. 
Cuenta con la experiencia de brindar viajes exclusivos para adultos mayores. 
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Servicio principal: Venta de paquetes turísticos para viajes grupales. Servicios 
secundarios: Charlas, Fiestas Temáticas Tipos de paquetes de viajes: Ofrecen paquetes 
calendarizados por cada mes, cada paquete ofrece un servicio todo incluido excepto de 
almuerzos/cenas, propinas, traslados no contemplados en la ruta de viaje, extras en hoteles, 
exceso de equipajes, gastos de índole personal y gastos médicos. 
 Canales de distribución: Ventas en sus oficinas. 
 Medio de comunicación: Web, Redes sociales. 
 Trayectoria: Desde el 2015 
 Nivel de Competitividad: Alta 
Principales competidores indirectos. 
Basados en reportes del INEI (2013), existían 2744 agencias de viaje y operadoras de 
turismo en Lima metropolitana. Según estas cifras, se ha tomado a los principales 
competidores indirectos que brindan servicios similares a los ofrecidos por Rutéate Free: 
Viator: 
Plataforma web y aplicativo que permite reservar experiencias y actividades turísticas 
con presencia en los mejores destinos de cada región. En la página de Viator se puede 
acceder a las distintas opciones de turismo que brindan los distintos destinos del Perú. Así 
también, los precios están expresados en dólares o euros. La mayoría de clientes de esta 
página son extranjeros que arriban a Perú como turistas. 
Lonely Planet: 
A través de esta aplicación y pagina web, se puede acceder a una guía completa de 
turismo de diversas ciudades en los principales destinos mundiales. Esta guía hecha por 
viajeros socios a Lonely Planet. En relación al Perú, se ofrece información de los principales 
destinos turísticos como Lima, sierra sur, costa central, costa norte y región de la selva. 
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¿Y tú que planes?:  
Esta empresa se identifica como la principal competencia de Rutéate Free, puesto que 
se dirige a turistas nacionales. A diferencia de las páginas anteriores que se enfocan en 
viajeros internacionales, ¿Y tú que planes?, se enfoca en un segmento nacional. En esta 
página se puede observar las distintas opciones de turismo que brinda cada ciudad del país. 
Además, brinda publicidad de las distintas agencias y empresas que ofrecen sus servicios y 
productos por esta vía. Las reservas e información adicional obligan al viajero a migrar a 
cada página de sus clientes. 
Turismoi.pe:  
Web y aplicativo que ofrece reservar y comprar actividades y experiencias de turismo 
en Perú y en distintos países de Latinoamérica. 
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8. Enfoque al consumidor 
8.1. Investigación al consumidor / Insight: 














Figura 10. Arquetipo 1 




Figura 11. Arquetipo 2 
Fuente: Elaboración Propia 
8.1.2. Insight 
Estas son las verdades ocultas que Rutéate Free descubrió en los turistas millennials: 
 ¡Tengo el poder de mi viaje!  
 ¿Y por esto pagué? siempre el mismo tour.  
 ¿Cómo me gustaría estar en…? 
Necesidad: La libertad de planificar y ejecutar un viaje, para el millennial. 
Solución: Rutéate Free brindará la accesibilidad a los usuarios para disponer de rutas, 




Figura 12. Insight/ Necesidad/ Solución 
Fuente: Elaboración propia 
8.2. Proceso de decisión de compra del consumidor  
 Dentro del proceso de decisión de compra, se analizará la necesidad, búsqueda de 
información, evaluación de alternativas por parte del turista millennial, la decisión de compra 
y comportamiento post-compra. En la Figura 13. Proceso de decisión de compra, se observa 














Figura 13. Proceso de decisión de compra 
Fuente: Elaboración propia 
El éxito de Rutéate Free se basará en la construcción de una comunidad de turistas 
que interactúen permanentemente entre sí, que difundan experiencias de alto valor para ellos 
conseguidas a través del aplicativo. El proceso de compra y toma de decisiones por parte del 
usuario será consecuencia de la creación de contenido, rutas y servicios pertinentes por parte 
de la comunidad y de Rutéate Free al llegar a un ciclo de madurez y así reactivar 
constantemente el ciclo de vida de la propuesta de valor. 
 
8.3. Posicionamiento de marca 
8.3.1. Estrategia según el estilo de vida 
Rutéate Free se posiciona en la mente del turista millennial como la mejor opción 
digital para planificar y elaborar itinerarios de viaje. 
 Se aprovecha las características del comportamiento de la generación millennial para 
estar presentes desde el momento cero, ofrece un portafolio de productos (rutas, servicios y 
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Posicionamiento por estilo de vida 
actividades turísticas) pertinentes cuando tomen la decisión de elegir cómo, cuándo y con 
quién vacacionar.  
La aplicación Rutéate Free está dirigida a jóvenes que viajan y les gusta la aventura. 
Su generación se preocupa por el bienestar social, por el medio ambiente, poseen estudios 
superiores y están en constante búsqueda de ser mejores día a día. Al viajar prefieren realizar 
turismo vivencial y tener experiencias que despiertan su lado aventurero y/o místico. 
Son personas que les gusta tener el control de su tiempo. Cuentan con dinero para gastar y 
son exigentes con los servicios que adquieren.  
Consumen y valoran la información que reciben constantemente, pero más aún el 
tiempo. Por ello, se sienten cómodos con las respuestas instantáneas, interacción con otras 
personas que comparten los mismos gustos, a tal punto de crear comunidades activas y 











Figura 14. Posicionamiento por estilo de vida 
Fuente: Elaboración propia 
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8.4. Neurociencia aplicada al marketing 
El Neuromarketing tiene como pilares fundamentales las emociones, las sensaciones 
subjetivas vinculadas a estímulos sensoriales que se activan en el momento del consumo, por 
debajo del nivel de conciencia, y en la conciencia misma, que actúa en todo momento. 
(Alvarado, 2013, pág. 177) 
Dada la importancia de esta herramienta desarrollaremos estrategias de 
Neuromarketing que contribuirán al plan de negocio Rutéate Free, tales como: 
 Apelar a la identidad social de la comunidad rutera.  
 Asegurar una pasarela de pago amigable al integrar nuevas formas de pago digital 
(tunki, yape y lukita) para motivar la adquisición de suscripciones.  
 Crear contenido digital permanente que motive al turista millennial a conocer el 
Perú. 
 Destacar a los usuarios frecuentes de la aplicación con originalidad de Rutéate 
Free (valorización, íconos, simbología, temas, etc.). 
 Crear secuencias de suscripción inspiradas en experiencias de viajes de acuerdo al 
perfil del turista millennial.  
Logo 
El objetivo del logo fue buscar ir más allá de una marca formal y estática, se debe 
encontrar una conexión con la peruanidad y la modernidad.  
El propósito es lograr la identidad visual con la marca, las montañas representan los 
lugares turísticos que tiene el Perú, las rayas visualizadas alrededor se usan para dar un golpe 
de vista al usuario y llamar su atención para generar así un contraste para el viajero. 
El logo funciona de diversos modos, aunque está pensado en un color neutro sobre 
fondo blanco, ya que es del modo en el que se logra un mayor contraste, también funciona en 
negativo y a escala reducida. 
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Se ha ubicado el nombre a la parte inferior, la tipografía es un elemento muy relevante 
ya que posee connotaciones expresivas que hará al usuario interpretar el tono y carácter 
dentro del mensaje que transmite la marca Rutéate Free. 
 
 
Figura 15. Logo 
Fuente: Elaboración propia 
8.5. Propuesta de valor 
 Rutéate Free entrega una propuesta de valor disruptiva y original para diferenciarla de 
las agencias de viajes o portales de viaje tradicionales. Toda su estructura se basa en crear 
experiencias de alto valor para el turista millennial, otorgándole el poder y libertad, 
para planificar, ejecutar y disfrutar itinerarios de viaje personalizados; a través de 

















Figura 16. Propuesta de valor 
Fuente: Elaboración propia 
En la figura 16 se aprecia como la balanza de la propuesta de valor de Rutéate Free 
posiciona una promesa de servicio sólida apalancada en un soporte permanente para el 
usuario, no solo por parte de Rutéate Free, sino también de la comunidad con la que 
interactúe. Reduce el esfuerzo para el usuario y permite compartir la suscripción adquirida 
con más personas de su entorno de acuerdo al plan elegido. La seguridad para el usuario se 
potencia al minimizar riesgos en la ejecución de itinerarios personalizados basados en 
información fidedigna, alertas en tiempo real para ahorrar tiempo en la planificación. Rutéate 
Free brinda las mejores rutas para viajar, servicios pertinentes durante la ruta, 
actividades e interacción con la cultura turística del país a través de productos totalmente 
accesibles con la versatilidad de una versión freemium que potencian la percepción de calidad 
– precio. Todas estas ventajas competitivas serán de sumo valor con la comunidad rutera, e 




8.6. Experiencia del Usuario 
La experiencia con Rutéate Free se basa en la interfaz intuitiva y funcional, el usuario 
digita a qué lugar desea viajar y se despliega una lista de rutas, servicios y actividades a 
realizar.  
8.6.1. Búsqueda y Descarga 
El usuario interesado buscará la aplicación Rutéate Free en el market correspondiente: 
IOS o Android. Luego realizará la descarga y aceptará los permisos necesarios en su 
dispositivo móvil. 
8.6.2. Registro y Suscripción 
El usuario debe crear su perfil de acuerdo a una secuencia de suscripción inspirada en 
experiencias de viaje. Ingresará los datos personales solicitados y foto de perfil. 
Deberá seleccionar el plan mensual o anual de su preferencia, seguido, ingresará el medio de 
pago correspondiente para el cobro al término del periodo free (libre).  
8.6.3. Productos y Servicios 
En el aplicativo Rutéate Free el usuario podrá planificar, ejecutar y disfrutar 
itinerarios de viajes personalizados 
El journey (ruta) del turista inicia al ingresar su destino de viaje, brindándole como 
resultado diferentes rutas, servicios y actividades que pueden realizar al llegar a su destino 
esperado, el aplicativo también permitirá crear nuevas rutas e ingresar comentarios. Podrá 
disfrutar del viaje, ahorrar tiempo y conocer más. 
Es importante que el usuario califique la ruta y comente sobre su experiencia (fotos, 
videos, etc.). 
8.6.4. Comunidad 
Rutéate Free permite crear comunidades según la preferencia de los usuarios, 
intercambiar experiencias de viaje con el uso del contenido que compartan.  
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La comunidad podrá comentar las nuevas rutas, que estarán visibles únicamente por 
sus seguidores. Asimismo, se cumple con las bases de transparencia y confianza entre los 
usuarios todo aplicativo o sitio web para el manejo de la información personal, desde datos 
básicos hasta movimientos bancarios y más. (Ley General de Protección de Datos Personales 



















Figura 17. Experiencia de Usuario 
Fuente: Elaboración propia 
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9. Estrategia Comercial 
Permite planificar, cuantificar la inversión y costos operativos del plan de negocio 
Rutéate Free. Se desarrollarán acciones que permitan alcanzar los objetivos trazados con la 
ejecución de estrategias de marketing.  
 
9.1. Estrategia de precio 
La variable precio permite tangibilzar los ingresos del servicio y es sensible para 
influenciar la utilidad del negocio. El precio correcto incrementará la utilidad de manera más 
rápida que al incrementar los volúmenes de venta. 
La estrategia que se utilizará en el presente plan de negocio Rutéate Free será la 
estrategia de valor en el mercado, es decir, se asignará un precio de venta acorde al valor 
promedio del mercado y que atribuyen los usuarios.  
El precio asignado para el plan mensual es de S/ 13.90 y para el anual S/ 139.90. 
Plan mensual: Valor S/ 13.90  Rutas + Servicios + Actividades turísticas. 2 cuentas por 
suscripción mensual. 
Plan anual: Valor S/ 139.00  Rutas + Servicios + Actividades turísticas. 4 cuentas 





























Figura 18. Planes comerciales 





Figura 19. Planes comerciales 2 
Fuente: Elaboración propia 
 
9.2. Estrategia de distribución y canales 
 En esta estrategia se llegará al consumidor final a través de los market de los sistemas 
operativos Android e IOS, el proceso de publicación del aplicativo debe cumplir con los 
estándares establecidos, los cuales garantizan que es funcional, estable y libre de errores.  
La distribución dentro del market (IOS y Android) será de manera pública, es decir, puede ser 
visible por cualquier usuario sin restricciones de descarga y con actualizaciones automáticas. 
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El lanzamiento público permitirá presentar al mundo digital a Rutéate Free y que los usuarios 
puedan acceder a ella a través de las markets existentes. 
 
Figura 20. Distribución y Canales 
Fuente: Elaboración propia 
9.3. Estrategias de comunicación integral  
Como parte de la estrategia de comunicación constante se utilizarán las plataformas 
digitales, al ser consideradas como una fuente importante de oportunidades para llegar al 
consumidor final. Estas acciones se ejecutarán en plataformas digitales más concurridas por 
el público objetivo. El plan de negocio Rutéate Free desarrollará acciones en medios 
digitales, activaciones y eventos. 
9.3.1. Medios digitales 
 Campañas Turísticas En Redes Sociales 
Se utilizará Facebook, YouTube e Instagram, se publicarán los días lunes y miércoles, 
ya sea en formato gráfico o de video, en el que se dará a conocer el uso y funciones del 
aplicativo. 
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Los fines de semana habrá publicaciones especiales, se realizará una serie de videos 
que incentivarán el uso de Rutéate Free en sus viajes. 
Esta campaña busca llegar al público objetivo de forma entretenida y divertida, 
conectando a través de situaciones cotidianas relacionadas con el turismo, con una solución 
creativa al planificar, ejecutar y disfrutar itinerarios personalizados. 
 Publicidad digital  
Se realizarán campañas publicitarias en las websites con mayor tráfico de usuarios. 
Rutéate Free se apalanca en el crecimiento de la comunidad de turistas millennial, por 
ello la prioridad siempre será generar estrategias y planes que aseguren el conocimiento de la 
marca, la descarga y uso frecuente del aplicativo, así como, la renovación de la suscripción y 
recomendación de la misma a potenciales nuevos usuarios. 
A continuación, en la Tabla 10, se detalla el plan integral de comunicación Rutéate 
Free. El plan establece las estrategias de marketing a emplear y los planes de acción 












Estrategias de Comunicación integral 
Etapas 
Usuario no conoce Rutéate 
Free 
Usuario conoce y descarga 
Rutéate Free, no la usa 
Usuario dejo de usar 
Rutéate Free 
Usuario usa el servicio y no 
renueva la suscripción 
Usuario conoce a Rutéate Free, 
descarga, usa y renueva 
Estrategias 
 Marketing en buscadores  
SEO (Search Engine 




 Marketing en redes 
sociales 
 Marketing de 
Comunicación 
focalizada 
 Marketing en las 
redes sociales 
 
 Marketing de 
Comunicación 
focalizada 
 Marketing de 
Comunicación focalizada 
 
 Marketing de contenido 
 Marketing en las redes 
sociales 
 
 Marketing de fidelización 
Acciones 
 Adquirir ubicación en 
motores de búsqueda en 
como primera mención en 
relación al turismo o rutas 
de viaje. 
 Campañas publicitarias 
en websites con más 
tráfico de usuarios. 
Promoción 3 meses gratis 
en websites con enlace a 
los market apps (Android 
– IOS). 
 Se utilizará Facebook, 
YouTube e Instagram, 
donde se dará a conocer 
el uso y funciones del 
aplicativo. 
 Notificaciones Push de 
uso a través de SMS y 
Whatsapp. 
 Notificación de uso en 
las principales redes 
sociales. 
 Emails recordatorios del 
uso “No te pierdas la 
aventura…” a la base de 
usuarios Rutéate Free 
con 0 (cero) semanas sin 
uso. 
 Campañas en redes 
sociales reforzando 
los beneficios y 
valor diferencial de 
la suscripción para 
los usuarios. 
 Notificaciones 
Push de uso a 




uso “Tú haces la 
diferencia en la 
comunidad Rutera” 
a la base de 
usuarios Rutéate 
Free con 2 semanas 
sin uso 
 Emailing marketing con 
descuentos de impacto en 
servicios turísticos a la 
base de usuarios que no 
renovaron la suscripción. 
 Emailing marketing de 
nuevos contenidos.  
 Notificaciones Push de 
renovación a través de 
SMS, promocionando lo 
nuevo de Rutéate Free. 
 
 Campaña en redes sociales, 
reconociendo a los usuarios 
destacados “Historias de 
Viaje”. 
 Emailing marketing con 
descuentos de impacto en 
servicios turísticos para 
usuarios destacados. 
 Programa: “Invita a tus 
amigos a ser parte de la 
comunidad”. Compartir el 
código de usuario, redención 
de una nueva suscripción 
permite obtener un precio 
especial en la renovación del 
plan. 
Fuente: Elaboración propia 
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9.3.2. Activaciones y eventos 
 Activaciones de marca 
Se realizará la presentación oficial del aplicativo Rutéate Free en el aeropuerto 
Internacional Jorge Chávez y terrapuertos más concurridos en la ciudad de Lima.  
Se invitará a principales, influencers y bloggers relacionados con al sector turismo, el 
evento se desarrollará con pruebas en vivo del aplicativo móvil de Rutéate Free, además de 
entregar merchandising y sorteos que podrán ser compartidas en redes sociales 
 Ferias de turismo  
Se coordinarán con los organizadores de ferias turísticas las presentaciones del 
aplicativo Rutéate Free, donde se realizará pruebas en vivo e información comercial para los 
usuarios.  
9.3.3. Ejecución y Medición de KPIS 
Mediante los KPIS Rutéate Free verificará el avance de los objetivos publicitarios al 
medir el costo por impresión, clic, pedido y tasa de descargas, con la finalidad de medir la 
rentabilidad en las campañas presupuestadas. 
Costo por impresión: Se medirá el costo de ofrecer a los usuarios potenciales la 
oportunidad para ver los anuncios de Rutéate Free. 
 
Costo por clic: Se medirá el presupuesto utilizado por los clics efectuados en los 
anuncios de Rutéate Free. 
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Costo por pedido: Se medirá el costo de impulsar la descarga del aplicativo Rutéate 
Free. 
 
Monitoreo de Descargas: Se medirá la evolución de las descargas del aplicativo 









Figura 21. Pieza gráfica para publicidad digital 







Figura 22. Pieza gráfica para redes sociales  
Fuente: Elaboración propia 
9.4. Estrategia de branding  
La estrategia de marca a utilizar por Rutéate Free será experiencia única, es decir, se 
conseguirá que el usuario viva una experiencia excepcional, única y diferente al utilizar el 
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aplicativo Rutéate Free durante su viaje y esté dispuesto a destinar un porcentaje de su 
presupuesto de viaje en la suscripción.  
 Personalidad: Aventurero, confiable, experiencia  
 Mantra: Aventura, libertad y exploración. 
 Propuesta Única de Venta: Toma el control de tu viaje y siéntete libre. 
 Canales de comunicación: Medios digitales. 
 Tiempo de exposición: Alta en redes sociales. Media, en mailing y baja en 
acciones BTL. 
 Posicionamiento SEO. La marca Rutéate Free deberá aparecer en todas las 
búsquedas relacionadas al turismo, actividades de esparcimiento y diversión. 
9.5. Estrategias de Fidelización 
Como estrategia clave para los usuarios de Rutéate Free, es necesario trabajar 
acciones de fidelización efectiva, capaces de generar confianza y lealtad con la marca.  
Buscamos que turista millennial se convierta en usuarios recurrentes y además que nos 
recomiende.  
Acciones 
 Dentro del programa de lealtad con el usuario, Rutéate Free permitirá invitar a 
amigos a ser parte de la comunidad, compartir el código que se encuentra en el 
perfil de usuario y obtener un descuento especial en el plan suscrito.  
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Figura 23. Pieza gráfica de fidelización 
Fuente: Elaboración propia 
9.6. Costumer centric 
Para tener una propuesta más acertada respecto a la experiencia del usuario, Rutéate 




Tabla 11  
Acciones de usuarios 
N Acción del usuario Acción de Rutéate Free 
1 El usuario busca en internet información 
de posibles rutas (navegadores, 
plataformas de video) 
Realizar estrategias Seo para que Rutéate Free tenga 
presencia en los principales buscadores de internet. 
2 El usuario pide recomendaciones a través 
de redes sociales. 
Tener pauta publicitaria en redes sociales. 
Programa de benefícios por recomenda Rutéate Free. 
3 El usuario tiene primer contacto con la 
marca y decide descargarlo. 
Solicitar dato básico no invasivo.  
4 El usuario busca su primera ruta o 
explora por curiosidad la app. 
Mostrar la funcionalidad de la aplicación Rutéate Free. 
5 El usuario se encuentra en camino y 
decide ingresar a la app. 
La app le recuerda a dónde va, dónde se encuentra y 
qué lugares de su interés está cerca. 
6 El usuario se encuentra en Waze 
ingresando una ruta 
Colocar publicidad en Waze. 
7 Los turistas Millennials nacionales 
participan de eventos turísticos a nivel 
nacional 
Activaciones Rutéate Free 
8 El usuario tiene un perfil aventurero, 
moderno, le gusta realizar turismo 
vivencial. 
Los valores de Rutéate Free deben ir acorde con la 
personalidad del usuario, de tal manera que sea un 
excelente acompañante y que a su vez velen con 
responsabilidad su integridad. 
Fuente: Elaboración propia 
9.7. Estrategia de crecimiento 
Para el planteamiento de las estrategias de crecimiento se consideró como base la 
matriz de Ansoff (Creación propia), ya que con ella se pueden combinar las variables 
producto – mercado. Para incentivar al uso del aplicativo móvil Rutéate Free, se aplicará la 
estrategia penetración de mercado. Bajo este lineamiento, a futuro se aplicarán estrategias con 






















ACTUALES Rutéate free 
(Aplicativo móvil turístico) 
Empresas a nivel nacional que desean ser 
visualizados en nuestro aplicativo móvil 
NUEVOS   
Fuente: Elaboración propia 
9.8. Planificación de Ventas 
Como se ha detallado en capítulos previos, Rutéate Free toma como referencia a las 
empresas líderes en el mercado de servicios y suscripciones digitales (ver anexo 07). Con los 
indicadores disponibles de desempeño de estas empresas, se definió un Ramp up demand 
(Crecimiento de demanda proyectada) el cual se sintetiza en un CAGR - Compound annual 
growth rate (Tasa de crecimiento anual compuesto) del 109.1%.  
Con la información disponible sobre el portafolio de suscripciones digitales que se 
ofrece en el mercado, se establecieron los costos de ventas que implican llevar a la ejecución 
el aplicativo Rutéate Free y los productos que se ofrecerá al segmento elegido Figura 7 – 
Análisis de Mercado.  
Finalmente, al integrar la proyección de la demanda esperada, los costos de ventas y 
los precios del portafolio de productos Rutéate Free, se obtuvo el margen de contribución 
promedio ponderado con el que se estableció el proyectado de ingresos que, Rutéate Free 






Estructura Costo de Ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 14  
Planificación de Ventas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Proyección Ventas 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
Cantidad Suscripciones 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Ramp up demand 200% 150% 70% 50%
CAGR % 109.1%
Ramp up demand 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859




































Planificación de Ventas Rutéate Free (Ramp-up)
Cantidad Suscripciones Proyección Ventas
Expresado en S/. Costo Mensual Costo anual Categoría de Costo
Dominio y Alojamiento Cloud 500 6,000 Estructura
Plugin de Membresía – Memberpress 1,043 12,510 Estructura
Tema WordPress – GeneratePress 209 2,502 Estructura
Pasarela de Pago – Payu/ Visa* 417 5,000 Soporte
Email Marketing – ActiveCampaign 417 5,004 Soporte
Hosting video - Youtube 300 3,603 Soporte
Diseño Páginas (DIY) – Elementor 209 2,502 Diseño
Estructuración y creación APP** 1,199 14,387 Diseño
Creación y administración de contenido* 833 10,000 Diseño
TOTAL 5,126 61,507
* Etapa de construcción Año 0
** Costo (inc. Lanzamiento) de 2000$ - 6000$/ Prom. 4000$
Productos Estructura Diseño Soporte Costo Total Margen Precio (sin IGV) Precio (inc. IGV) Proporción
Plan Mes (Ruta + Servicios + Actividades) 2.1 2.7 1.3 6.1 48.5% 11.8 13.90 85%
Plan Anual (Ruta + Servicios + Actividades) 24.9 31.8 16.1 72.8 38.2% 117.8 139.00 15%
Ponderado 16.08 46.9% 27.68 32.67 100%
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9.9. Estrategias de Endomarketing 
El clima laboral dentro de la organización es relevante, en Rutéate Free se adoptarán 
estrategias con los colaboradores para que se sientan a gusto, cómodos e interioricen la visión 
del negocio. 
Estrategia 1:  
Crear una inducción de alto impacto por los integrantes de la familia Rutéate Free a 
los nuevos colaboradores.  
 Pack de bienvenida:   
 Video institucional  
 Recibimiento Ruteador 
 Presentación del nuevo integrante 
 Introducción Jefe Directo 
 
Figura 24. Piezas gráficas de Estrategia 1 
Fuente: Elaboración Propia 
Estrategia 2:  
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Promover el sentido de pertenencia entre el personal y fortalece los valores del 
corporativo.  
Dinámicas grupales que fomenten la cooperación. 
Premiación al mejor equipo Aventurero: Cada año se entregará un bono rutero para 
que puedo ser consumido por todo el equipo y es formado aleatoriamente (no es por áreas).  
 
Figura 25. Piezas gráficas de Estrategia 2 
Fuente: Elaboración Propia 
9.10. Responsabilidad Social Corporativa 
Rutéate Free, incentiva el turismo a nivel nacional. Cada año, cientos de turistas 
comparten experiencias de niños y jóvenes que trabajan en el sector turismo como guías, 
vendedores ambulantes, lustrabotas, etc. Muchos de ellos abandonan sus estudios o se 
encuentran en las calles a altas horas de la noche, y exponen su integridad física.  
Rutéate Free pone a disposición la alerta #NoMeQuitesMiNiñez, un espacio donde los 
usuarios pueden reportar cualquier abuso laboral contra un menor de edad. Dicha 
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información es enviada a las autoridades competentes, INABIF y PNP, quienes realizarán la 
intervención correspondiente: 
 Target de Campaña Comunicacional: Campaña comunicacional dirigida a los 
usuarios de Rutéate Free que se encuentren dentro del territorio peruano y que son 
espectadores o testigos de explotación laboral infantil. 
 Público beneficiario: A menores de edad que sufren de explotación infantil 
 
Figura 26. Pieza gráfica 1 #NoMeQuitesMiNiñez 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura 27. Pieza gráfica 2 #NoMeQuitesMiNiñez 
Fuente: Elaboración Propia 
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Figura 28. Pieza gráfica 3 #NoMeQuitesMiNiñez 
Fuente: Elaboración Propia  
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10. Plan De Operaciones y RRHH 
10.1. Tecnología 
 Base de datos Oracle/SQL  
 Tecnología de front HTML5 – PHP  
 Pasarela de pago  
 Hosting | dominio  
 
10.2. Know How 
 Paulo Mena Sandoval: (Dirección de empresas) Administrador de profesión, líder 
y gestor innato en una de las empresas que lidera el sector retail, Promart, donde 
ocupa el puesto de Gerente Regional. Posee una gran capacidad analítica muy 
necesaria para el equipo directivo. 
  Marina Aguilar Aquije: (Comunicación y Relaciones Públicas). Comunicadora 
con experiencia en campañas publicitarias y relaciones públicas a nivel nacional. 
Ocupa el cargo de Jefa de Información y RRPP del Centro Naval del Perú. Cuenta 
con capacidad de gestionar y dirigir campañas comunicacionales, lo que hace muy 
valioso su trabajo para el equipo de Rutéate Free.  
 Alan Arroyo Alvarez. (Tecnología). Ingeniero de sistemas con experiencia en 
manejo de tecnología de gestión de empresa en Supermercados Peruanos S.A. Su 
experiencia aporta gran valor al desarrollo de las tecnologías en Rutéate Free. 
 
10.3. Aspectos Logísticos 
 Data center (características) 
 Computadoras (Características)  
 Materiales de ventas 
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 Celulares 
 Útiles de oficina 
 
10.4. Organización y Estructura 
 
Figura 29. Organigrama organizacional 
Fuente: Elaboración propia 
10.5. Roles y Funciones 
 Gerente general: Sus funciones son planificar, dirigir, controlar, analizar e iterar 
para el desarrollo sostenible de la empresa.  
 Gerente comercial: Se encarga de planificar, organizar, controlar, ordenar y 
evaluar las operaciones de comercio dedicado a la prestación de servicios. 
 Jefe marketing: Dentro de su responsabilidad está el diseñar e implementar 














 Jefe de ventas: Se encarga de planificar y supervisar el trabajo del equipo de 
ventas y/o vendedores de Rutéate Free. Entre sus funciones concretas destacan: 
Contratar y formar al personal de ventas 
 Gerente de administrativo: Sus funciones son planificar, organizar y controlar 
las actividades de la empresa con el objetivo de generar mayor rentabilidad, 
efectuar toma de decisiones en forma oportuna y confiable en beneficio de la 
operación de la empresa. 
 Jefe de operaciones: Gestionar la logística interna, desarrollar estrategias para 
optimizar procesos, velar por la viabilidad de los procesos, analizar los procesos 
de la empresa. 
 Analista de TI: Crear soluciones informáticas, supervisar el óptimo 
funcionamiento de los sistemas tecnológicos de Rutéate Free. Monitorear las 
actualizaciones o instalación de nuevos sistemas tecnológicos para la empresa. 
 Jefe de finanzas: Asesorar en el cumplimiento de las funciones de 
administración de Recursos Financieros, con la finalidad de efectuar las 
imputaciones dentro de las normas legales establecidas. Velar por la entrega de 
información en materias financieras presupuestarias con el fin de ser utilizadas 
para la toma de decisiones 
 Analista de RRHH: Responsable del reclutamiento de empleados dentro de la 
organización, además de actuar como un mediador entre los colaboradores. Su 























Fuente: Elaboración propia 
  
Inc. Anual* 3% 3% 3% 3%
Remuneración por Puesto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Gerente General 2,500 2,575 2,652 2,732 2,814
Gerente Comercial 1,500 1,545 1,591 1,639 1,688
Gerente Administración 1,500 1,545 1,591 1,639 1,688
Jefe de Ventas & Mkt 1,200 1,236 1,273 1,311
Jefe de Finanzas y Operaciones 1,200 1,236 1,273 1,311
Jefe de Ventas 0 0 0
Jefe de Operaciones 0 0
Analista de TI 930
Analista de Recursos Humanos 930
Cantidad de Empleados 3 5 6 7 9
* De acuerdo a cumplimiento de objetivos anuales.
Desglose Remuneración Factor Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Remunerión básica 60,500 88,715 91,376 94,118 117,401
* Asignación Familiar 10% RMV 3,348 5,580 6,696 7,812 10,044
Gratificaciones 0.18 11,990 17,582 18,109 18,652 23,267
CTS 0.10 6,417 9,409 9,691 9,982 12,452
Vacaciones 0.08 5,500 8,065 8,307 8,556 10,673
Essalud 0.09 5,940 8,710 8,972 9,241 11,527
TOTAL PLANILLA 93,695 138,061 143,151 148,361 185,363
Estructura Planilla Rutéate Free
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11. Indicadores de gestión y Métricas de marketing 
Rutéate Free, tiene como objetivo general posicionarse en el sector turismo, y como 
objetivos específicos, mantener indicadores de gestión que permitan un desarrollo financiero 
sostenible y escalable en el tiempo. La proyección de operaciones para el plan de negocio 
Rutéate Free, se define en una línea de tiempo de 5 años, y se establece las siguientes 
métricas de control:  
 
11.1. Cumplimiento Presupuesto de Ventas 
La principal métrica de gestión para el plan de negocio Rutéate Free será el 
cumplimiento del presupuesto de ventas establecido. Esto permite asegurar la generación del 
volumen de ingresos necesario para solventar toda la estructura de costos y gastos que el plan 
de negocio exige. 
Tabla 16  
Presupuesto de Ventas 
 
Fuente: Elaboración Propia 
11.2. Cumplimiento Presupuesto Gastos 
Rutéate Free establece una estructura de gastos, basándose en partidas presupuestales 
fijas y variables. Se han definido partidas presupuestales específicas (resaltadas en amarillo) 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas 280,598.39S/        841,795.18S/ 2,104,487.95S/ 3,577,629.51S/  5,366,444.27S/ 
Precio Ponderado Neto S/27.68 S/27.68 S/27.68 S/27.68 S/27.68
Demanda (Suscripciones) 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Costo de Ventas -S/162,994.56 -S/488,983.67 -S/1,222,459.18 -S/2,078,180.60 -S/3,117,270.90
Utilidad Bruta 117,603.84S/         352,811.51S/  882,028.77S/     1,499,448.91S/  2,249,173.36S/  
CAGR 109%
Ramp up Demand 200% 150% 70% 50%
Impuesto a la Renta 29.50%
Inflación 3%
IGV 18%
PRESUPUESTO DE VENTAS - Rutéate Free
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que tendrán un incremento anual del gasto basado en la tasa máxima de inflación en el Perú, 
correspondiente al 3% según la data histórica del BCRP.  
Tabla 17  
Estructura de Costos y Gastos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
11.3. Net Promoter Score (Nivel Promedio de Servicio)  
Para Rutéate Free, la lealtad de la comunidad rutera es el pilar fundamental para su 
crecimiento. El NPS o su aplicación en marketing como el nivel promedio de servicio, 
determina el grado de recomendación de un producto o servicio a más potenciales usuarios, 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Gastos de Personal 7,808 66% 93,695 138,061 143,151 148,361 185,363
Remunerión básica FIJO 5,042 65% 60,500 88,715 91,376 94,118 117,401
Asignación Familiar FIJO 279 4% 3,348 5,580 6,696 7,812 10,044
Gratificaciones FIJO 999 13% 11,990 17,582 18,109 18,652 23,267
CTS FIJO 535 7% 6,417 9,409 9,691 9,982 12,452
Vacaciones FIJO 458 6% 5,500 8,065 8,307 8,556 10,673
Essalud FIJO 495 6% 5,940 8,710 8,972 9,241 11,527
Gastos de Ocupación 1,650 14% 19,800 20,232 20,677 21,135 21,607
Alquiler Local Ruteate Free FIJO 1,000 61% 12,000 12,360 12,731 13,113 13,506
Arbitrios y Predios FIJO 50 3% 600 600 600 600 600
Servicios Electricidad y agua FIJO 200 12% 2,400 2,472 2,546 2,623 2,701
Servicio internet fijo FIJO 100 6% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Servicio telefonía fija FIJO 50 3% 600 600 600 600 600
Servicio telefonía móvil FIJO 0 0% 0 0 0 0 0
Servicio de Limpieza (Interna y Externa) FIJO 150 9% 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800
Servicio monitoreo alarma local FIJO 100 6% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Gastos de Sistemas 180 2% 8,160 8,160 8,160 8,160 8,160
Mantenimiento Hardware FIJO 100 56% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Mantenimiento Software FIJO 80 44% 960 960 960 960 960
Gastos de Operación y Ventas 520 4% 6,246 10,373 19,616 30,394 43,474
Formatos impresos (Hojas bond, Autocopiativos) VARIABLE 100 19% 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200
Registros (Libros, Cuadernos, Archivadores) FIJO 50 10% 600 600 600 600 600
Útiles de Oficina (Marcadores, lápices, accesorios) FIJO 50 10% 600 600 600 600 600
Comisión Medios de Pago (Pay U)* VARIABLE 170 33% 2,046 6,137 15,343 26,083 39,124
Gastos de representación FIJO 50 10% 600 600 600 600 600
Servicio de taxi por aplicación VARIABLE 100 19% 1,200 1,236 1,273 1,311 1,351
* Tasa referencial Visa (1% de las ventas netas)
Gastos de Marketing y Publicidad 1,250 10% 15,000 12,750 10,838 9,212 7,830
Publicidad Digital (FB & Youtube) FIJO 1,250 100% 15,000 12,750 10,838 9,212 7,830
Publicidad ATL (Vallas, Volantes) FIJO 0 0% 0 0 0 0 0
Gastos de Mantenimiento 200 2% 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Mantenimiento del local (Técnico) FIJO 200 100% 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Gastos por Asesorías 300 3% 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
Asesorías y Consultorías (Contabilidad/ Legal) FIJO 300 100% 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600
TOTAL DE GASTOS 11,908 100% 148,900 195,576 208,442 223,262 272,435
Partidas Presupuestales de Gasto 
Rutéate Free






sin duda una métrica del marketing que ayudará en la toma de decisiones que Rutéate Free 
aplicará en el mercado. 
El cálculo del NPS se enfoca en una pregunta simple, pero efectiva para medir el 
servicio que el Rutéate Free brindará a la comunidad: 
¿Cuán probable es que recomiendes a Rutéate Free a un familiar o amigo? 
Nivel de recomendación del 0 (cero) a 10 (diez). Promotores de 9 a 10, Pasivos o Neutros de 
7 a 8 y Detractores de 0 a 6 puntos de recomendación.  
Rutéate Free aplicará esta pregunta como parte de la interacción del aplicativo con la 
comunidad, a través de un algoritmo que seleccionará al azar 200 usuarios activos, de alto o 
bajo uso (2% del total de la demanda esperada), para determinar el grado de recomendación a 
su entorno. 
 
Figura 30. Puntuación de Promotor Neto 
Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo al portal Bare International, publicó el Reporte NPS® & CX 
Benchmarks 2018, donde se clasificó los ratios de NPS obtenidos en diferentes industrias, de 





Figura 31. NPS por Industrias 
Fuente: Bare International () 
Rutéate Free se plantea mantener un NPS por encima del 45% de acuerdo a la 
industria de las Tecnologías de la Información y Software.  
Las métricas que compondrán este KPI serán: 
% Promotores Rutéate Free 55% + 
% Detractores Rutéate Free  - 10% 
% NPS Rutéate Free  45%  
 
11.4. Precio Promedio por Unidad 
Medir el ingreso promedio por suscripción será uno de los ejes clave para el logro de 
los objetivos comerciales del plan de negocio Rutéate Free. Sobre esta métrica del marketing 
se construirán las acciones, estrategias comerciales, de comunicación y publicidad para 
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motivar el up selling (venta escalonada) del portafolio de productos en los turistas 
millennials. 
En función del Ramp up demand (Crecimiento proyectado de la demanda) y la 
investigación realizada a la oferta de suscripciones digitales en el mercado (ver anexo 07), se 
definió un TKP (Ticket promedio) Rutéate Free de S/ 27.68 por transacción, bajo la siguiente 
relación: 
Tabla 18  
Precio Promedio por unidad 
 
Fuente: Elaboración propia 
Superar el TKP de S/ 27.68 demostrará la solidez, efectividad y disrupción de las 
estrategias de marketing, comerciales y de publicidad sobre el mercado meta final. 
 
11.5. Ganancia neta o utilidad bruta 
Para Rutéate Free, la satisfacción de los inversionistas, orientación constante al logro 
de objetivos comerciales y de rentabilidad constituyen pilares estratégicos del plan de 
negocio. Las ganancias netas y el margen de utilidad bruta serán métricas del marketing 
claves para demostrar la solidez y escalabilidad del modelo de negocio. Con resultados 
sostenibles en el tiempo se sientan las bases para extensiones de marca (market place) bajo la 
marca paraguas Rutéate Free. 
Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
VENTAS 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
TICKET PROMEDIO 27.68 27.68 27.68 27.68 27.68
SUSCRIPCIONES 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
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La relación a utilizar para determinar las ganancias netas y el margen de utilidad bruta 
es la siguiente: 
Tabla 19  
Ganancias Netas y Margen Bruto 
  
Fuente: Elaboración propia 
 
Rutéate Free establece un margen bruto del 42% como línea base de rentabilidad, todo 
superávit sobre este ratio, demostrará la solidez de la gestión financiera. 
 
11.6. Flujo de caja proyectado 
La proyección de ingresos y flujo de cajas consideran una línea de tiempo de 5 años 
de operación. 
Como se aprecia en la Tabla 20, la inversión asociada al plan de negocios Rutéate 
Free está compuesta de la siguiente manera: Capital de Trabajo Año 0 correspondiente a 
S/ 143´366.49, Capital de Trabajo Año 1 correspondiente a S/ 67´000.00, Activos Fijos 
correspondiente a S/ 28´000.00 y Activos Intangibles correspondiente a S/ 34´237.00. 




Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
VENTAS 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
COSTOS TOTALES (162,995) (488,984) (1,222,459) (2,078,181) (3,117,271)
GANANCIA NETA 117,604 352,812 882,029 1,499,449 2,249,173
MARGEN BRUTO 42% 42% 42% 42% 42%
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Tabla 20 
Estructura Inversión Plan de Negocio 
 
Fuente: Elaboración propia 
El financiamiento bancario tendrá como destino de recursos la inversión parcial del 
Capital de Trabajo para el año 0, los activos fijos e intangibles. Asimismo, el aporte de los 
socios comprendería la fracción restante del Capital de Trabajo para el año 0 y la 
totalidad del Capital de Trabajo para el año 1. Cabe indicar que el destino de fondos del 
Capital de Trabajo correspondiente al año 1, cubrirán las pérdidas que se generarían en el 
primer (1er.) año de operación, fondos que serán desembolsados en el año 0 y utilizados en 
el año 1, para cubrir dichas pérdidas. 
En la Tabla 21, podemos apreciar la composición de uso de recursos de cada fuente de 
financiamiento. 
Tabla 21 
Composición de la Inversión Plan de Negocio 
 
Fuente: Elaboración propia 




Gastos Fijos Año 0 (123,455)  --->> 12 meses (3 de implementación - 9 de marketing)
Adicionales Año 0 (19,912)
Provisión Pérdida Año 1 (67,000)
INVERSIÓN RUTÉATE FREE
Financiamiento Bancario (136,301)




Capital de Trabajo Año 0 (69,301)
Capital de Trabajo Año 1 (67,000)
Inversión Total Rutéate Free (272,603)
INVERSIÓN RUTÉATE FREE
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La estructura de inversión considera la siguiente distribución: 50% como aporte de los 
socios y 50% financiamiento bancario. De esta forma, se obtiene el siguiente flujo de caja 
Financiero y Económico que se muestra en las tablas 22 y 23. 
Tabla 22 
Flujo de caja Financiero 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 23  
Flujo de caja Económico 
 
Fuente: Elaboración propia 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Neta (61,352) 108,774 454,677 879,429 1,383,998
Depreciación & Amortización 15,559 15,559 15,559 15,559 -
Préstamo Bancario 136,301
Amortización de Principal (20,425) (23,382) (26,768) (30,644) (35,082)
Inversión (62,237)
Capital de Trabajo (210,366) 67,000
IGV Por pagar - - (85,996) (338,931) (601,408) (914,470)
Valor de Rescate Activos 13,163
Flujo Financiero (136,301) 782 14,954 104,537 262,936 447,610
Flujo IGV Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Inversión 49,069
Ventas -50,508 -151,523 -378,808 -643,973 -965,960
Compras 29,411 37,554 39,877 42,565 51,490
Neto 49,069 -21,096 -113,969 -338,931 -601,408 -914,470
Saldo 49,069 27,972 -85,996 -338,931 -601,408 -914,470
IGV a pagar 0 0 -85,996 -338,931 -601,408 -914,470
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Neta (41,616) 114,780 464,120 886,138 1,387,579




Capital de Trabajo (210,366) 67,000
IGV Por pagar - - (92,569) (341,342) (603,121) (915,384)
Valor de Rescate Activos 13,163
Flujo Económico (272,603) 40,943 37,770 138,337 298,576 485,358
Flujo IGV Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Inversión 49,069
Ventas -50,508 -151,523 -378,808 -643,973 -965,960
Compras 25,859 34,534 37,466 40,852 50,576
Neto 49,069 -24,649 -116,989 -341,342 -603,121 -915,384
Saldo 49,069 24,420 -92,569 -341,342 -603,121 -915,384
IGV a pagar 0 0 -92,569 -341,342 -603,121 -915,384
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11.7. Punto de equilibrio (PEq) 
Para la elaboración del punto equilibrio se ha tomado la estructura de Gastos fijos, 
precio, costo y margen unitario ponderado del primer año de operación. 
Se precisa que la elaboración y revisión del punto de equilibrio será mensual, para 
ejecutar estrategias y acciones operativas que optimicen el uso de los recursos, y con ellos las 
metas de ingresos mínimos que cubran los costos fijos de operación a corto, mediano y largo 
plazo.  
Tabla 24  
Estructura Gastos fijos 
 
Fuente: Elaboración propia 
Rutéate Free es un plan de negocio que ofrecerá dos productos (planes) como 
portafolio comercial inicial. Se empleó el margen de contribución y precio de venta al 
público promedio ponderado para la elaboración del punto de equilibrio. 
A continuación, la tabla 25 muestra el desglose del precio de venta unitario, costo de 
venta unitario y margen de contribución unitario ponderado, variables con la que se calcula la 




Gastos Fijos - Rutéate Free Monto 
Gastos de Personal 93,695
Gastos de Ocupación 19,800
Gastos de Sistemas 2,160
Gastos de Operación y Ventas 1,800
Gastos de Marketing y Publicidad 15,000
Gastos de Mantenimiento 2,400




Cálculo Punto de Equilibrio 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para el cálculo del PEq, se considera los Gastos fijos del año uno (1) entre el margen 
unitario. Los importes obtenidos son Gastos fijos de S/ 138,455 y un Margen unitario de 
S/11.6. Como resultado se obtiene un PEq de S/ 330,348 ó 11,934 suscripciones. Toda venta 
de suscripciones por encima de estos valores, representará ganancia para el presente plan de 
negocios. 
 
11.8. Valor Actual Neto y Tasa de Interna de Retorno Rutéate Free 
Para un mejor entendimiento de los estados financieros del presente plan de negocio, 
se han elaborado los estados de resultados correspondientes a los Flujos Financieros y 
Económicos. 
Se parte de los estados de resultados para establecer los cálculos del VANF, VANE, 
TIRF y TIRE que sustentan la viabilidad del plan de negocio Rutéate Free. 
Ingresos 280,598
Cantidad (Suscripciones) 10,136
Precio Unitario (Ponderado) 27.7
Costo Unitario (Ponderado) 16.1
Margen Unitario (Ponderado) 11.6
Punto de Equilibrio* Monto Año 1 Var S/ Var %
Valor del PEq (S/) 330,348 280,598 (49,749) (15.1%)
Cantidad del PEq (Q) 11,934 10,136 (1,797) (15.1%)
Proyección PEq - Rutéate Free Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas P&L 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
Ventas PEq 330,348 330,348 330,348 330,348 330,348
Cantidad (Suscripciones) P&L 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Cantidad PEq 11,934 11,934 11,934 11,934 11,934
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Tabla 26 
Estado de Resultados Financieros, VANF y TIRF 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
Precio 27.7 27.7 27.7 27.7 27.7
Cantidad 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Costo de Ventas (162,995) (488,984) (1,222,459) (2,078,181) (3,117,271)
Costo de ventas 16.08 16.08 16.08 16.08 16.08
Cantidad 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Utilidad Bruta 117,604 352,812 882,029 1,499,449 2,249,173
Gastos Fijos (138,455) (181,003) (184,626) (188,668) (224,761)
Gastos Variables (5,206) (10,854) (23,518) (38,288) (56,215)
Depreciación & Amortización (15,559) (15,559) (15,559) (15,559) -
Utilidad Operativa (41,616) 145,395 658,326 1,256,934 1,968,198
Intereses (19,736) (16,779) (13,393) (9,517) (5,080)
Utilidad Antes de Impuestos (61,352) 128,616 644,933 1,247,417 1,963,118
Impuesto a la Renta - (19,843) (190,255) (367,988) (579,120)
Utilidad Neta (61,352) 108,774 454,677 879,429 1,383,998
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Neta (61,352) 108,774 454,677 879,429 1,383,998
Depreciación & Amortización 15,559 15,559 15,559 15,559 -
Préstamo Bancario 136,301
Amortización de Principal (20,425) (23,382) (26,768) (30,644) (35,082)
Inversión (62,237)
Capital de Trabajo (210,366) 67,000
IGV Por pagar - - (85,996) (338,931) (601,408) (914,470)
Valor de Rescate Activos 13,163
Flujo Financiero (136,301) 782 14,954 104,537 262,936 447,610
VAN Financiero 377,649 371,755
TIR Financiero 53.3% 52.9%
Periodo Recupero (años) 3.2 3.3
ROI 2.77 3.62
WACC 11.70% 11.70%
P&L FINANCIERO - Rutéate Free
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Tabla 27 
Estado de Resultados Económicos, VANE y TIRE 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En la Tabla 28 - Cronograma de Financiamiento, se muestra el cronograma de 
financiamiento adquirido con la entidad bancaria MI BANCO, como una tasa media 
accesible del 14.48% anual, entre las demás alternativas de financiación del mercado para 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Ventas 280,598 841,795 2,104,488 3,577,630 5,366,444
Precio 27.7 27.7 27.7 27.7 27.7
Cantidad 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Costo de Ventas (162,995) (488,984) (1,222,459) (2,078,181) (3,117,271)
Costo de ventas 16.08 16.08 16.08 16.08 16.08
Cantidad 10,136 30,409 76,023 129,239 193,859
Utilidad Bruta 117,604 352,812 882,029 1,499,449 2,249,173
Gastos Fijos (138,455) (181,003) (184,626) (188,668) (224,761)
Gastos Variables (5,206) (10,854) (23,518) (38,288) (56,215)
Depreciación & Amortización (15,559) (15,559) (15,559) (15,559) -
Utilidad Operativa (41,616) 145,395 658,326 1,256,934 1,968,198
Intereses
Utilidad Antes de Impuestos (41,616) 145,395 658,326 1,256,934 1,968,198
Impuesto a la Renta - (30,615) (194,206) (370,796) (580,618)
Utilidad Neta (41,616) 114,780 464,120 886,138 1,387,579
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5
Utilidad Neta (41,616) 114,780 464,120 886,138 1,387,579




Capital de Trabajo (210,366) 67,000
IGV Por pagar - - (92,569) (341,342) (603,121) (915,384)
Valor de Rescate Activos 13,163
Flujo Económico (272,603) 40,943 37,770 138,337 298,576 485,358
VAN Económico 331,402 329,802
TIR Económico 39.2% 41.1%
Periodo Recupero (años) 3.33 3.41
ROI 1.22 1.60
COK 13.20% 13.20%
P&L ECONÓMICO - Rutéate Free
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pequeñas empresas emergentes, según el reporte de la superintendencia de Banca y Seguros – 
SBS (Ver anexo 05).  
Tabla 28 
Cronograma de financiamiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
En la Tabla 29 - Cálculos WACC y COK Rutéate Free, se muestra la metodología 
empleada para el cálculo de las tasas de descuento WACC y Tasa de inversión COK (CAPM: 
Capital Asset princing model), con la entidad bancaria MI BANCO y los inversionistas del 










Monto a Financiar (136,301)
Tasa* 14.48%
Periodo 5
Año --->> 1 2 3 4 5
Cuota 40,161 40,161 40,161 40,161 40,161
Amortización 20,425 23,382 26,768 30,644 35,082
Intereses 19,736 16,779 13,393 9,517 5,080
Saldo 115,877 92,494 65,726 35,082 0
* Tasa préstamo bancario de 360 días a más para pequeñas empresas, portal SBS.
   Se tomó tasa de préstamo MI BANCO (14.48%) como media de accesibilidad 
   crediticia entre Banco Pichincha (19.28%) y Banco GNB (12%).
ESTRUCTURA DE FINANCIMIENTO - RUTÉATE FREE
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Tabla 29  
Cálculos WACC y COK 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Figura 32. Metodología WACC 
Fuente: Elaboración propia 
 
WACC (CPPC: Costo Promedio Ponderado de Capital ) 11.70%
Plan de Negocio Rutéate Free S/ Tasa Proporción
MI BANCO (Financiamiento Bancario) 136,301 10.21% 50.0%
Aporte Socios (Inversionistas) 136,301 13.20% 50.0%
Total de la Inversión 272,603
COK (CAMP: Capital Asset Pricing Model ) 13.20%
Rendimiento sin Riesgo: RF (%) 2.13%
Equity risk 5.20%
Beta apalancado 190.2 (=) Unlevered Beta*(1+((1-Tax Rate)*(Debt/Equity)))
Riesgo País: RP (%) 1.18%






Figura 33. Metodología COK 
Fuente: Elaboración propia 
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Conclusiones y Recomendaciones 
Conclusiones 
 Rutéate Free nace para solucionar las principales demandas o necesidades del 
segmento elegido, otorgar poder y libertad al turista millennial, basándose en 
los atributos con mayor valoración por el usuario final: permitirá al turista 
millennial, planificar, elaborar, disfrutar y compartir su itinerario de viaje en una 
comunidad rutera.  
 De los resultados obtenidos en la investigación de mercado, se concluye que la 
necesidad del segmento elegido se encuentra presente y con alta demanda, que 
permite aplicar las estrategias de marketing y acciones comerciales necesarias, 
para plasmar con éxito la propuesta de valor que propone Rutéate Free: generar 
experiencias de alto valor, que permitan al turista millennial, planificar, elaborar, 
disfrutar y compartir su itinerario de viaje en una comunidad rutera.  Lo que 
permitirá posicionar a Rutéate free en el sector turístico para millennials 
alcanzando el 0.060% del mercado meta, al término del quinto (5to.) año de 
operación. 
 El crecimiento y las nuevas tendencias del segmento elegido, exigen al mercado 
nuevas alternativas del servicio turístico. En esta coyuntura Rutéate Free, a través 
de la creación de experiencias vivenciales, comunidades a fines y generación de 
contenido, emplea la diferenciación como principal estrategia de negocio, al 
ofertar un portafolio de servicios acorde a la propuesta de valor que logrará el 
rápido posicionamiento en el sector, por lo que se estima se supere las 11 934 
transacciones anuales, para el primer año de operación. 
 En función de la investigación de mercado realizada por el equipo Rutéate Free y 
la información disponible de PROMPERÚ, el gasto promedio de un turista 
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nacional es de 484.00 nuevos soles, el 75% de los vacacionistas emplea sus 
ahorros para financiar sus viajes, el 83% planifica sus viajes con antelación y el 
60% decide viajar en cualquier mes del año. Con estas métricas del sector, 
Rutéate Free asegura su presencia en el presupuesto medio del vacacionista, 
con un ticket promedio de venta de 27.68 nuevos soles correspondiente al 
5.7% del gasto medio de inversión vacacional.  
 Después del análisis de los factores externos, investigación de mercado 
cuantitativa y cualitativa se concluye un escenario viable para la evolución del 
aplicativo Rutéate Free a Rutéate Free Market Place Versión 2.0, al término 
del tercer (3er.) año de operación.  
 Rutéate Free Market Place 2.0, incrementará el posicionamiento de la marca 
integrando servicios, productos disponibles y emergentes del sector a la 
demanda de la comunidad rutera nacional a mediano plazo y extranjera a un 
largo plazo, logrando la escalabilidad del modelo de negocio. 
 Rutéate Free será un nuevo aplicativo móvil en el mercado del sector turismo 
para los vacacionistas millennials. El plan de negocio logra obtener un VANF 
de 378K y una TIRF de 53,3%. Un VANE de 331K y una TIRE de 39.2%, 
con una Tasa de Descuento (WACC) del 11.70% y una tasa para el 





 Se recomienda que Rutéate Free mantenga una actualización permanente en 
nuevas herramientas de comunicación como redes sociales, medios digitales y/o 
influencers, la promoción del portafolio de productos debe apuntar siempre 
adquirir los planes ruteros. 
 Gestionar a mediano plazo, el desarrollo de Marketplace dentro de la plataforma 
de Rutéate Free, con la finalidad de brindar servicios conexos del sector tales 
como: servicios de transporte, alimentación, alojamiento, diversión y otras que se 
consideren parte de su propuesta comercial y ofertas para la comunidad del 
vacacionista extranjero. 
 Al ser el aspecto comercial y de gestión, una actividad importante para el buen 
posicionamiento y funcionamiento, se debería registrar a Rutéate Free como parte 
del portafolio de PROMPERU y Marca Perú.  
 A largo plazo Rutéate Free aplicará estrategias de oportunidad de trabajo para los 
artesanos, agricultores y artistas locales nacionales de bajos recursos, con la 
finalidad de promover sus productos y servicios. Esta acción permitirá la 
interacción de la comunidad rutera con la localidad, que potenciará el turismo 
vivencial y rural.  
 A largo plazo y con el crecimiento de usuarios del aplicativo móvil Rutéate Free, 
se iniciaría la descentralización de las operaciones en las principales ciudades del 
Perú tales como Piura, La Libertad, Loreto, Arequipa y Cusco.  
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ANEXO 01. GUIA DE INVESTIGACIÓN CUALITATIVA 









ESTILO DE VIDA 










PREFERENCIAS ASOCIADAS A LA IDEA DE NEGOCIO 
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INTERACCIÓN CON EL CONSUMIDOR 
 
 




















Distrito Cantidad Distrito Cantidad
Ate 15 Nuevo chimbote 1
Breña 4 Piura 2
Cajamarca 1 Pueblo libre 6
Callao 12 Rimac 3
Chaclacayo 1 San Borja 7
Chiclayo 5 San Isidro 5
Chile 1 San Juan de Lurigancho 4
Chorrillos 3 San Juan de Miraflores 3
Chosica 5 San Martín de Porres 5
Comas 2 San Miguel 11
Dubai 1 Santa Anita 2
Ica 1 Santa Rosa 1
Jesús María 2 Stone Bridge 1
La Molina 5 Sullana 1
La Victoria 2 Surco 10
Lima 7 Surquillo 7
Lince 1 Trujillo 7
Los olivos 2 Tumbes 1
Lurín 3 Ucayali 2
Magdalena 2 Ventanilla 5
Miraflores 9 Villa el Salvador 1




























ANEXO 03  















TASA DE INTERES PARA PRÉSTAMOS A EMPRESAS – SBS (Superintendencia de 
Banca y Seguros) 
Tasas aplicables al 22 de Setiembre de 2020. 
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ANEXO 06 FODA 
Fortalezas y Debilidades 
 
 





Peso  <entre 
1 y 10>
 % Nº DEBILIDADES




Otorgar el poder de planificar rutas de viaje, a través 
de información y experiencias de múltiples personas. 
(Comunidad Ruteate Free)
8 16% 1
Asociación con proveedores de servicio turístico 
emergente aún limitado (Estándar de experiencia).
5 24%
2
Otorgar el poder para elegir los métodos de consumo 
de información (Plan mensual o Anual)
5 10% 2
Alto costo de inversión en tecnológica, 




Funcionalidad de descarga de mapas, para áreas 
geográficas sin internet.
8 16% 3 Iniciar con solo fuentes de ingreso B2C. 3 14%
4
Cuponera digital, contraprestación por creación y 
validación de contenidos.
8 16% 4
Barreras mínimas de ingreso a la competencia, 
dependencia de las recomendaciones de los usuarios.
5 24%
5
Asistencia 24hr. - Notificaciones sobre rutas, servicios 
y destinos (ON-OFF) para maximizar la experiencia.
8 16%
6
App con entorno interactivo de alta calidad, lúdico, 
dinámico y con alta utilidad para el usuario viajero 
(Dónde puedo ir?, Cómo llego?, qué necesito?, Cómo 
aprovecho  el viaje?).
6 12%
7
Buzon digital de opiniones y sugerencias Ruteate Free 
(Feedback permanente).
8 16%
51 100% 21 100%
ANALISIS ESTRATEGICO: INTERNO
TOTAL PROMEDIO DEBILIDADESTOTAL PROMEDIO FORTALEZAS
Nº OPORTUNIDADES
Peso  <entre 
1 y 10>
 % Nº AMENAZAS




El Perú cuenta con la estabilidad necesaria para una 
oferta diversificada en turismo cultural, gastronómico, 
patrimonios históricos artísticos y deportes de aventura. 
6 15% 1
Alta competitividad de aplicaciones móviles, webs de 
busqueda y agencias turísticas.
5 13%
2
Oportunidad de crecimiento en share of wallet para los 
usuarios de membresías digitales y aplicativos móviles.
8 20% 2 Predilección por destinos turísticos fuera del Perú. 5 13%
3
En el Perú el desarrollo de infraestructura para el sector 
turismo, es relativamente bajo; Ruteate Free deberá 
estar a la vanguardia de este crecimiento para 
aprovechar todos los desarrollos posibles.
5 12% 3




Los millennials están impulsando el crecimiento del 
turismo de lujo. Se proyecta que estas generaciones 
representen cerca del 55% del mercado mundial para el 
2025. el 57% de millennials prefirieron adquirir servicios 
que les provean de experiencias novedosas más que 
comprar bienes. 
8 20% 4
La infraestructura y vías de acceso al turismo en el Perú 
pueden limitar los destinos turísticos.
5 13%
5
El desarrollo de las tendencias en ecoturismo, turismo 
rural y las tradiciones ancestrales, interesan a los 
turistas millennials, dispuestos a viajar largas distancias 
y solventar prolongadas estancias para conocer, convivir 
y aprender de la sabiduría de las comunidades locales. 
(26% de los turistas globales).
8 20% 5
La oferta de programadores especializados en códigos y 
nuevos lenguajes de programación ha crecido en los 
últimos 5 años, esto gener bajos niveles de negociación 
en tarifas de servicios de desarrollo y creación de apps, 
elevando costos de implementación.
8 20%
6
Innovación sostenible de desarrollo en aplicaciones 
móviles (Geolocalización, Bigdata y planes accesibles de 
conexión a internet)




Baja tasa de retención de las apps en los smartphones a 
nivel global (22% + 3 meses) 6
15%
41 100% 40 100%
ANALISIS ESTRATEGICO: EXTERNO
TOTAL PROMEDIO FORTALEZAS TOTAL PROMEDIO DEBILIDADES
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ANEXO 07 RAMP UP DEMAND (Crecimiento de la demanda) – Comparativo de 



















PLATAFORMA TRADE PLAN 1 PLAN 2 PLAN 3 Frecuencia uso
Netflix Streaming media player 24.90 34.90 44.90 Diaria
Amazon Prime Streaming media player 20.90 Diaria
Disney+ Streaming media player 22.99 234.99 Diaria
Spotify Streaming Musica y Podcast 18.90 24.90 28.90 Diaria
MARCA PRODUCTOS
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2015 2016 2017 2018 2019 2020
71 89 111 139 167 182 26% 24% 26% 20% 9%
28 45 64 85 95 120 150 61% 42% 33% 12% 26% 25%
27 55 102%
10 30 50 80 100 115 130 200% 67% 60% 25% 15% 13%
# SUSCRIPTORES (expresado en Millones) % RAMP UP SUSCRIPTORES
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ANEXO 08 INFOGRAFÍAS CÁLCULO COK (CAPM: Capital Asset princing model) 
RIESGO PAÍS 
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